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El trabajo de investigación “Propuesta de Mejora de un Sistema Integrado de Gestión para 
la Empresa VPI Media S.A.C. en la Ciudad de Lima - 2018”, es la nueva vanguardia que 
se está aplicando en los sistemas de hoy en día puesto que el principal objetivo es tener 
cada vez más clientes y no solo eso, sino también mantener fidelizados a los que ya se 
tiene, ofreciéndoles una herramienta más amigable y efectiva para que siempre haya una 
comunicación directa canalizándolos por diferentes vías, ya sea estos correos electrónicos, 
landing page, entre otros. Todo lo dicho anteriormente tiene que ser administrado por un 
“Canal de Ventas” llamado “Fuerza de Ventas” y la propuesta que se tiene es de 
implementar un CRM (Gestión de la Relación con el Cliente) que permite tener una 
comunicación basada en la administración de clientes mediante de un modelo de gestión 
de toda la organización, redireccionada en la satisfacción del beneficiario. Adicional a ello 
para una mejor gestión en las áreas de “Compras” y “Ventas” se está proponiendo la 
construcción de ERP’s (Planificación de Recursos Empresariales) para cada una de estas 
áreas involucradas para que haya un mejor control en la facturación y en las compras que 
se realicen internamente en la empresa. En los sistemas antes expuestos tendrán 
indicadores tales como: Reportes Estadísticos, Listado de Clientes tales como 
V 
“Candidatos”, “Oportunidades” y “Clientes” propiamente dicho, así como también un 
sistema de alertas que permitirán verificar los estados de cada proceso en ejecución, los 
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El presente proyecto denominado “Propuesta de Mejora de un Sistema Integrado de 
Gestión para la Empresa VPI Media S.A.C en la Ciudad de Lima - 2018”, fue planteado 
para buscar de una forma precisa poder resolver los diferentes problemas encontrados en 
las áreas de “Compras, Ventas y Marketing (CRM) de la empresa, ante lo cual se hizo un 
previo estudio de las áreas involucradas, las cuales no contaban con un ERP integrado y 
mucho menos con un CRM, encontrándose con problemas tales como: 
 
 En la demora de intercambio de la información. 
 Pérdida de la información. 
 Confusión en los tiempos de ejecución de los procesos del área. 
 Desorganización en la toma de decisiones. 
 Inexistencia de un sistema adecuado de reportes sobre la productividad de la empresa. 
 Falta de seguimiento en la ejecución de los proyectos. 
 Falta de registros oportunos de clientes. 
 
XXIX 
Es mi intención permitir que la empresa VPI Media S.A.C cuente con las herramientas 
tecnológicas necesarias (ERP, CRM), las cuales le permitirán tener todos sus procesos 
organizados y con un intercambio de información adecuado entre las diferentes áreas, lo 
cual le permitirá tener un planeamiento óptimo en los desarrollos de los proyectos. 
 
Este proyecto fue elegido por mí para integrar de manera novedosa un sistema que le 
permita a este tipo de empresas gestionar la información relacionada a cada proyecto, lo 
cual beneficiará a las diferentes áreas gerenciales y a los empleados de las mismas 
dándoles un modelo de control que permitirá que los mismos trabajadores de la empresa 











1.1. MARCO CONTEXTUAL 
1.1.1. Descripción de la Organización 
Identificación de la Empresa 
VPI Media SAC es una empresa que busca gestionar desde cualquier plataforma 
todas las necesidades de comunicación que el usuario requiera, logrando una 
misma identidad en todas sus acciones de comunicación con sus clientes, además 
de afianzar su imagen como empresa. La empresa cuenta con un departamento 
creativo, quienes se encargan de diseñar innovadoras campañas de impacto tanto 
gráficas como audiovisuales. Detrás de cada trabajo que emprendemos hay un 
aspecto comunicacional que es fundamental como es el que decir, a quien dirigirnos 
y cómo hacerlo. VPI Media pone a su alcance las herramientas más avanzadas 
para potenciar a la empresa cliente, desde sus productos o servicios hasta la 
plataforma que mejor se ajuste a sus necesidades de comunicación.  
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Ubicación Geográfica 
Dirección: Calle Las Colinas N°. 110 - Urb. Las Casuarinas – Dist. Santiago de 
Surco – Prov. Lima – Dep. Lima, según Gráfico N°. 1: 
 
                  Gráfico N°. 001: Plano de Ubicación de la Empresa 
            
                                         Fuente: Google Maps 
 
Características de la Empresa 
VPI Media es una casa productora encargada de realizar trabajos múltiples de 
publicidad orientados en diferentes áreas. Así mismo la empresa entra al desarrollo 
de sistemas, brindando múltiples servicios orientados a facilitar el manejo de 
información en las mismas, desarrollando intranet, E-Marketing, E-Commerce, 
desarrollo web y multimedia. 
Productos y/o Servicios 
A. Soluciones Audiovisuales 
VPI Media es una empresa especialista en comunicación audiovisual. Desarrolla 
desde la Pre-Producción, guion, realización, hasta la entrega del producto final. 
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Sus productos se ajustan a las medidas y necesidades del cliente. Algunos de 
los productos que se brindan en esta área se detallan a continuación:  
 Videos Institucionales. 
 Videos Educativos. 
 Spots de Televisión. 
 Documentales. 
 Programas de Televisión. 
 Grabación de Eventos. 
B. Soluciones Gráficas 
El equipo creativo y de diseñadores se encargan de crear los conceptos y 
plasmar las ideas, según la necesidad del cliente. Seguimos cuidadosamente el 
proceso creativo en busca de mantener una línea gráfica y si es necesario, 
supervisamos el trabajo de Pre-Prensa, velando así por todo el proceso del 
trabajo, hasta su impresión y/o publicación en los diferentes medios gráficos. 
Algunos de los productos que se brindan en esta área se detallan a continuación:   
 Diseño de Logotipos (Branding). 
 Tarjetas Personales. 
 Papelería en General. 
 Diseño y elaboración de afiches, dípticos y trípticos. 
 Diseño y elaboración de memorias, catálogos, libros y revistas. 
 Publicidad Exterior (Banderolas, Gigantografías, Carteles y Paneles). 
C. Desarrollo de Soluciones Informáticas 
En el Desarrollo de Sistemas, VPI Media subcontrata a proveedores TI 
ofreciendo los siguientes productos: 
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 Aplicaciones Web:  
VPI Media elabora aplicaciones diversas para la web tales como foros, libros 
de visitas, encuestas, comunidades, chat entre otros, garantizando la 
funcionalidad, accesibilidad y seguridad de estos. Los servicios de soporte 
técnico de la empresa brindan a sus clientes toda la asesoría necesaria para 
que obtengan el mayor beneficio en las aplicaciones implementadas. Para ello 
desarrollan sus aplicaciones con las mejores tecnologías, tales como .NET, 
ASP, PHP, JAVA y base de datos integrada con SQL Server y ACCESS. 
 Desarrollo de Portales Web y Productos Multimedia: 
El servicio de diseño y desarrollo de portales web, así como también la 
utilización de productos multimedia le permiten a su empresa contar con un 
medio para comunicarse con los usuarios y clientes o ampliar su oferta de 
productos y/o servicios. La tarea principal es lograr un sitio atractivo y 
moderno, basado en un diseño funcional que permita a los usuarios 
familiarizarse con la página. Entre las principales aplicaciones multimedia 
podemos mencionar: Revistas y publicaciones interactivas, documentos 
electrónicos interactivos, enciclopedias multimedia, presentaciones 
corporativas, catálogos de productos y servicios, publicidad multimedia, 
memorias y balances de las empresas, etc. 
 Intranet:  
Una intranet funciona como una web común con la diferencia de que solo 
puede ser usado por los empleados de una empresa y por personal externo 
autorizado a través de un password o contraseña. Ofreciendo a las empresas 
la posibilidad de acceder fácilmente a sus empleados a la información 
corporativa desde cualquier punto, a la vez que se evita el acceso externo a 
los datos y a la acumulación de enormes cantidades de documentación 
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impresa mediante la instalación de una intranet. Entre los principales 
beneficios de una intranet se encuentran la eliminación de costos de 
impresión, distribución, y activación de documentos estándares, permitiendo 
reciclar documentos como calendarios y listas de precios actualizados 
centralmente y también permite al empleado a tener acceso inmediato a 
información necesaria, lo cual se traduce en menos tiempo desperdiciado y 
mayor productividad. 
 E-Marketing:  
El nuevo medio requiere de un plan estratégico diferente a los tradicionales. 
Internet necesita de un enfoque diferente, requieren información y la 
necesitan rápido. Así es como VPI Media crea “Sites” a través de los cuales 
los clientes pueden acceder a información detallada de los productos y 
servicios que las empresas brindan. Desde contestar miles de llamadas y 
faxear miles de páginas con información de productos, VPI Media automatiza 
estas funciones y logra grandes ahorros a todo nivel. Así mismo los clientes 
pueden administrar un centro de noticias dándolas a conocer rápida y 
fácilmente distribuyéndolas de manera eficiente, permitiendo publicar noticias, 
novedades, testimonios de los clientes, historias de éxito, premios obtenidos 
o enviar artículos de interés publicados en otros medios. 
 E-Commerce:  
En los últimos tiempos, el comercio electrónico se ha convertido en una 
herramienta común en internet. Las compañías que venden en la red mundial 
se esfuerzan por satisfacer los pedidos de los usuarios de una forma más 
segura y eficaz. Desde implementar el famoso “Carrito de Compras” a ofrecer 
los productos y servicios que puedan ser adquiridos a través de las tarjetas 
de crédito y débito más comunes: Visa, MasterCard, American Express, etc. 
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Visión Empresarial 
En VPI Media tienen bien en claro que el desarrollo del marketing se basa en el 
entendimiento de las necesidades y el comportamiento humano. Con esta visión, 
buscan gestionar, desde cualquier plataforma, todas las necesidades de 
comunicación que usted requiera, logrando una misma identidad en todas sus 
acciones de comunicación con sus clientes, además de afianzar su imagen como 
empresa. 
Misión Empresarial 
En VPI Media tienen bien en claro que la misión es ayudar a crecer a sus clientes, 
teniendo como herramientas la creatividad y originalidad que dirigidas 
profesionalmente, buscan generar impacto en el posicionamiento de un producto, 
marca o servicio, logrando competir de mejor manera en un mundo cada vez más 
cambiante, globalizado y competitivo. 
Objetivo Empresarial 
El objetivo principal de la empresa es ser una de las principales casas realizadoras 
que las empresas puedan recomendar a sus socios estratégicos, por la calidad del 
servicio que se brinda en esta, por la tecnología de última generación a nivel de 
software que se utiliza respecto a la producción y Post-Producción de video, 
programación y diseño. Así mismo también por el esfuerzo que hace la empresa 
por cumplir con los tiempos establecidos en la realización de los proyectos. La 
empresa busca ser líder en innovación, ofreciéndoles cada vez nueva gama 
servicios y/o productos a los clientes, modelando de esta manera el esquema 
principal, consolidando el lazo que los une a sus clientes. Todo lo anterior conlleva 
una fidelización constante, permitiendo que sean los mismos clientes los que 
atraigan más clientes dentro del rubro especificado. 
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Composición Orgánica 
                             Gráfico N°. 002: Composición Orgánica 
 
                                       Fuente: Elaboración Propia 
1.1.2. Auditoría Interna 
Identificación de Factores Internos Claves 
                           Tabla N°. 01: Factores Internos Claves 
Factores Internos Claves 
Fortalezas 
1. Los clientes pueden ser atendidos de una manera más efectiva. 
2. El personal se encuentra constantemente capacitado. 
3. Conocimiento del personal sobre herramientas computacionales actuales. 
4. Cubren segmentos A y B (Clientes Activos). 
5. Buena promoción de los servicios por diferentes canales publicitarios: 
Páginas Amarillas, Revistas Especializadas, Internet (Página Web propia), 
etc. 
Debilidades 
1. Problemas con la Administración de Proyectos. 
2. Desorden en el Desarrollo de los Proyectos. 
3. Falta de Planes Estratégicos. 
4. Capacidad de Liderazgo y falta de un sistema de control. 
5. Falta de un sistema de Toma de Decisiones. 
6. Falta de un sistema de seguimiento de tiempo de vida de los proyectos. 
7. Falta de participación en mercados: Segmento C (Clientes Pasivos). 
                                                        Fuente: Elaboración Propia  
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1.1.3. Auditoría Externa 
Identificación de Factores Externos Claves 
                          Tabla N°. 02: Factores Externos Claves 
Factores Externos Claves 
Oportunidades 
1. Pagos de incentivos al personal basado en el desempeño. 
2. Mejorar el sistema de red, aplicando Sistemas de Almacenaje (Storage) y 
poder realizar transferencias más efectivas. 
3. Servir a un grupo de clientes adicionales. 
4. Adecuada utilización del conocimiento y habilidades existentes en la 
empresa para brindar nuevos negocios. 
5. Ganar mayor participación de mercado, guiándose de las buenas 
prácticas de otras empresas. 
6. Segmento C de clientes aún no explotado. 
Amenazas 
1. Competencia muy agresiva. 
2. Ingresos constantes de nuevos competidores. 
3. Ingreso al mercado de empresas medianas. 
                                      Fuente: Elaboración Propia 
 
1.1.4. Matriz de Evaluación de Factores Internos y Externos 
Una vez analizadas tanto las matrices de factores internos como los externos, el 
proyecto basa su desarrollo a nivel estratégico en el cruce FO (Fortalezas - 
Oportunidades), FA (Fortalezas - Amenazas), DO (Debilidades - Oportunidades), 
DA (Debilidades - Amenazas), que en conjunto nos dan un panorama adecuado 
para poder crear soluciones para la empresa. Como se explicó con anterioridad se 
busca afianzar el nexo con los clientes en primer lugar y aumentar dramáticamente 
sus ventas a través de una mejor gestión de los mismos. 
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                                                                                                                                 Tabla N°. 03: Matriz FODA 
                                                                                                                            Fuente: Elaboración Propia
Matriz FODA 
Oportunidades (O) Amenazas (A) 
1. Pagos de incentivos al personal basado en el desempeño. 
2. Mejorar el sistema de red, aplicando Sistemas de Almacenaje 
(Storage) y poder realizar transferencias más efectivas. 
3. Servir a un grupo de clientes adicionales. 
4. Adecuada utilización del conocimiento y habilidades existentes en 
la empresa para brindar nuevos negocios. 
5. Ganar mayor participación de mercado, guiándose de las buenas 
prácticas de otras empresas. 
6. Segmento C de clientes aún no explotado. 
1. Competencia muy agresiva. 
2. Ingresos constantes de nuevos competidores. 
3. Ingreso al mercado de empresas medianas. 
 














1. Los clientes pueden ser atendidos de una manera más 
efectiva. 
2. El personal se encuentra constantemente capacitado. 
3. Conocimiento del personal sobre herramientas 
computacionales actuales. 
4. Cubren segmentos A y B (Clientes Activos). 
5. Buena promoción de los servicios por diferentes canales 
publicitarios: Páginas 
Amarillas, Revistas Especializadas, Internet (Página Web 
propia), etc. 
 
1. Mejorar el nivel técnico de los servicios basados en mayor 
capacitación a los trabajadores. 
2. Captar más clientes en el segmento “C”. 
3. Diferenciar la calidad de los servicios de acuerdo con el segmento 
al cual se ataque. 
 
 
1. Diferenciar los servicios de la empresa de la 
competencia, brindando una atención 
personalizada (CRM). 
2. Desarrollar constantemente promociones que 
desarrollen la fidelización de los clientes. 
 













1. Problemas con la Administración de Proyectos. 
2. Desorden en el Desarrollo de los Proyectos. 
3. Falta de Planes Estratégicos. 
4. Capacidad de Liderazgo y falta de un sistema de control. 
5. Falta de un sistema de Toma de Decisiones. 
6. Falta de un sistema de seguimiento de tiempo de vida de los 
proyectos. 
7. Falta de participación en mercados: Segmento C (Clientes 
Pasivos). 
1. Implementar un sistema de planificación de recursos 
empresariales. 
2. Organización al desarrollar proyectos en base a un sistema de 
gestión sobre la relación con los consumidores, potenciando aún 
más la calidad de servicio que estos reciben. 
3. Participación en el mercado de segmentación “C”. 
4. Seguimiento a los proyectos midiendo el tiempo de vida de estos, 
mostrando estados, alarmas e indicadores de tiempos de 
desarrollo etc. 
 
1. Mayores promociones en cuanto a los paquetes 
de servicios por canales más amplios ya sean 
estos banners publicitarios (web). 
2. Desarrollar promociones de precios bajos de 
manera más seguida. 
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1.2. DEFINICIÓN DEL PROBLEMA 
1.2.1. Identificación del Problema 
VPI Media es una empresa que desea mantenerse en un alto nivel competitivo por 
lo que invirtió mucho de su tiempo/hombre a desarrollar productos cada vez más 
innovadores y de mejor calidad. Es en este ambiente en el que la empresa inició 
una etapa de mejoramiento de sus procesos de desarrollo, entregando productos 
finales de mejor calidad como por ejemplo tenemos en el área de Diseño Web: 
Páginas Web desarrolladas de acuerdo con las tendencias Web 3.0, integración 
con redes sociales e implementación de campañas SEO. En el área de Desarrollo 
Audiovisual: Grabación en formato HD y Post-Producción con nuevo software más 
actualizado, todo ello implicó el descuido del área de marketing la cual le permitía 
abastecerse de más clientes potenciales, entendiendo que el área de marketing es 
como aquella que involucra estrategias de mercado, de ventas, estudio de mercado, 
posicionamiento en el mercado, etc. y tiene relación con la satisfacción de las 
necesidades del cliente así como de las personas que trabajan en la empresa 
buscando su satisfacción personal, generando con todo esto utilidades para los 
propietarios. En el caso ideal, el marketing se vuelve una filosofía de negocios muy 
importante, puesto que en la organización todas las áreas (y no sólo la de 
marketing) son conscientes de que deben responder a las auténticas necesidades 
de los clientes y consumidores. Es toda la empresa o entidad la que debe actuar de 
acuerdo con este principio, desde la recepcionista hasta los contadores, gerentes y 
demás empleados. Es así como los clientes recibirán el trato que esperan, por lo 
cual confiarán aún más en esta organización también en cuanto a sus productos o 
servicios. De acuerdo con este pequeño resumen de lo que es marketing se analizó 
profundamente a la empresa dando por entendido de que existían básicamente 2 
grandes problemas: 
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A. Un manejo muy pobre en el área de ventas (Fuerza de Ventas) ya que no tenía 
los medios de captar más clientes a los cuales poder mostrar los servicios de 
los cuales disponían. 
B. No poder gestionar ordenadamente las actividades de la empresa con relación 
a los proyectos en ejecución, por lo que se generaba caos a la hora de tomar 
decisiones relevantes con relación a: 
 La jerarquía de cada proyecto. 
 Tiempo de desarrollo de cada proyecto. 
 El manejo ordenado del personal involucrado (Disponibilidad de Recursos). 
1.2.2. Formulación del Problema 
La empresa no cuenta con un software de gestión empresarial ERP (Enterprise 
Resource Planning) y en relación con los servicios que brinda la empresa sería 
necesario implementar un sistema CRM (Customer Relationship Management) que, 
en su traducción literal, se entiende como la Gestión sobre la Relación con los 
Consumidores, lo cual potenciaría el incremento de las ventas de la empresa, 
evitando una posible pérdida de clientes ya fidelizados a esta. Como las ventas 
están relacionadas con la cantidad de clientes que se encuentran fidelizados a la 
empresa, se puede dar el alcance que durante el año anterior 2017 se pudo 
recaudar una cantidad considerable de ingresos, lo cual mediante el sistema que 
se quiere proponer sería maximizar las ventas y aumentar el número de clientes 
para evitar cualquier tipo de pérdidas. 
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1.3. DEFINICIÓN DE LOS OBJETIVOS 
1.3.1. Objetivo General 
 Proponer una “Mejora de un Sistema Integrado de Gestión para la Empresa VPI 
Media S.A.C.” en la Ciudad de Lima - 2018. 
1.3.2. Objetivos Específicos 
 Diseñar un Módulo CRM para fidelizar a los clientes con los productos que ofrece 
VPI Media.  
 Mejorar la presencia corporativa de VPI Media dentro de la Internet por medio 
del posicionamiento de sus productos y servicios. 
 Diseñar un Sistema Automatizado de Gestión de Compras y Ventas. 
1.4. DEFINICIÓN DE LOS ALCANCES Y LIMITACIONES DEL PROYECTO 
1.4.1. Alcances 
El proyecto dará solución a los problemas que vienen enfrentando las áreas en 
estudio (Ventas, Compras y Marketing). Entre los alcances esperados podemos 
mencionar lo siguiente: 
 Módulo de Ventas: 
Gestión de la Facturación: Permitirá gestionar todo el proceso de venta, el cual 
incluye emisión de facturas y boletas según el tipo de cliente ya sean estos: 
Personas Naturales o Jurídicas (Empresas). 
 Módulo de Compras: 
Gestión de Compras: Permitirá gestionar todas las compras comunes que 
realiza la empresa, permitiendo tener informes claros de las compras que se 
realicen por fechas, por tipo de producto, por proveedor, etc. 
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 Módulo de CRM: 
Gestión de Clientes y Proyectos: Permitirá gestionar la relación de la empresa 
con los clientes y los proyectos que se encuentren en ejecución, permitiéndole a 
la empresa gestionar campañas de marketing vía email, tener constancias de 
actividades relacionadas a la fidelización con los clientes tales como llamadas, 




Entre las limitaciones encontradas podemos mencionar lo siguiente: 
 Restricción de datos entre algunas áreas por ser de carácter confidencial. 
 El tiempo en el desarrollo del sistema planteado para la empresa VPI Media. 
 Problemas técnicos y personales que podrían retrasar la labor en el desarrollo 
del proyecto. 
1.5. JUSTIFICACIÓN DE LA INVESTIGACIÓN 
1.5.1. Justificación de Negocio 
Es importante llevar a cabo la propuesta de investigación que estoy brindando, ya 
que actualmente el nivel de ventas de los últimos tres años no presenta incremento, 
además el nivel de fidelización no supera el 1% anual. Todo esto será proyectado 
a mejorar en el periodo del año 2019.  
1.5.2. Justificación Estratégica y Administrativa 
El proyecto tiene una justificación estratégica y administrativa. A nivel estratégico la 
empresa no tiene una visión de conocer en línea a sus usuarios ni buscar la 
fidelización de estos, debido a sus resultados de los últimos años. A nivel 
administrativo, actualmente se lleva un control manual sobre la lista de los posibles 
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clientes, una lista desactualizada y no confiable para la prospección de clientes. 
Ambos buscarán que este nuevo sistema de CRM sean una herramienta 
indispensable en la organización que pueda fidelizar su relación con los clientes de 
una manera organizada, facilitándole visualizar informes adecuados para la mejor 
toma de decisiones. También se busca automatizar procesos en el área de 
“Compras” y “Ventas” que le permitirán al administrador tener un mayor control 













Supermercado Peruano Vivanda 
La “Administración de la Relación con el Cliente” (CRM) es una estrategia 
empresarial que se basa en el conocimiento y el entendimiento de cada cliente. Por 
medio de esta estrategia, una empresa sabe cuáles son los gustos y preferencias 
de cada tipo de consumidor y a partir de esta información establece programas que 
permitan satisfacer sus necesidades específicas. El propósito de esta estrategia es 
que el cliente reciba un trato especial y personalizado por parte de la empresa y 
gracias a ello perciba un alto valor brindado. De esta manera, el CRM permitirá 
captar, retener y finalmente lograr su objetivo final: “La Fidelización de los Clientes. 
En los últimos años, las empresas han estructurado y aplicado varios tipos de 
programas de CRM. Entre ellos se encuentran las ventas cruzadas, los paquetes 
de bienvenida, los estudios de consumo, los buzones de sugerencia, los programas 
“presenta un amigo”, entre otros. Uno de los más conocidos y utilizados son los 
clubes y tarjetas de fidelización. A este programa, los clientes de una marca o una 
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empresa se inscriben bajo una serie de condiciones y luego obtienen acceso a 
puntos, premios, promociones, información periódica, entre otros beneficios. 
Lamentablemente la experiencia y estudios nos señalan que, a pesar de su 
popularidad en el ámbito empresarial, este tipo de programa no se encuentra exento 
de problemas. Por el contrario, tres son los inconvenientes importantes que 
generalmente se presentan (The McKinsey & Company). En primer lugar, estos 
programas pueden ser muy caros, debido a que requieren de gastos en marketing, 
en sistemas informáticos, gastos relacionados a los beneficios que se otorgan y 
también para su propia gestión. En segundo lugar, estos programas generalmente 
tienen poca flexibilidad ya que, una vez lanzados bajo ciertas condiciones y 
beneficios, estos no pueden ser fácilmente modificados; de lo contrario, el cliente 
se sentiría engañado y reaccionaría de forma negativa. En tercer lugar, varias 
experiencias indican que si estos programas no están bien estructurados ni generan 
valor, no se logrará la fidelización de los clientes, pues ellos seguirán buscando 
otras alternativas que mejor satisfagan sus necesidades. Sin embargo, de tener un 
objetivo claro y un programa bien planificado, los clubes y tarjetas pueden superar 
los inconvenientes expuestos y lograr la fidelización. De esta manera, las empresas 
podrán alcanzar ciertos beneficios: aumentar el volumen y la frecuencia de compra, 
incrementar el nivel de satisfacción y también alcanzar una tasa mínima de 
abandono de clientes. El supermercado peruano Vivanda, mediante su Programa 
de Fidelización de Clientes denominado “La tarjeta Vivanda”, así lo demuestra. Esta 
tarjeta tiene ciertos componentes innovadores que la han hecho exitosa, pues le 
han permitido superar los problemas anteriormente mencionados y también 
diferenciarse de la competencia, principalmente, de la tarjeta Bonus de Wong. 
Desde su creación en el año 2005, el CRM de Vivanda aplicó una estrategia de 
segmentación de los clientes a través del análisis de las siguientes variables: perfil 
socioeconómico y psicográfico (personas jóvenes o ancianas, familias con hijos 
46 
pequeños o grandes, nivel de los ingresos del hogar, entre otras), ubicación 
geográfica (distancia de la vivienda a la tienda, vías de acceso, entre otras), y 
hábitos de consumo (productos y categorías favoritas, frecuencia de consumo, el 
monto gastado, entre otras). Así, la empresa podía conocer a sus segmentos y 
ofrecerles una propuesta de valor personalizada; lo más importante de esta 
estrategia es que le permitió concentrar su mayor esfuerzo e inversión en los 
clientes de alto valor, los cuales generaban mayores ingresos. Para lograr la 
personalización, Vivanda contaba con sus bases de datos; a través de estas podía 
conocer con detalle a cada tipo de cliente y obtener información sobre las categorías 
de productos que más consumían. A todos los clientes afiliados se les ofreció 
beneficios generales: precios rebajados y promociones de la tienda. Pero lo 
novedoso fue que la tarjeta Vivanda también brindó beneficios exclusivos. Estos 
consistían en descuentos personalizados que se ofrecían por medio de 
correspondencia impresa muy atractiva. Además, para los clientes que generaban 
mayor rentabilidad, la empresa les ofrecía beneficios únicos como regalos, 
invitaciones a eventos de su interés, entre otros. Para comunicar mejor la mecánica 
del programa, es decir, a mayores compras mejores privilegios, la empresa utilizó 
el slogan: “Cosecha tus beneficios”. Otra característica innovadora es que la tarjeta 
Vivanda no tuvo un programa predecible como el de la competencia, pues no 
acumulaba puntos que luego serían canjeados por premios que el cliente ya 
conocía. Por el contrario, la tarjeta Vivanda se basaba en la idea de sorprender con 
beneficios personalizados e impredecibles para los clientes. Esto generaba una 
gran expectativa y una mayor percepción de valor en ellos. A diferencia de otras 
experiencias, la tarjeta Vivanda y su bajo presupuesto sí pudieron superar el 
problema de lo costoso que suele ser este tipo de CRM. Para lograr ello, segmentó 
a sus clientes e invirtió sus pocos recursos de manera eficiente. Además, la tarjeta 
Vivanda sí tuvo un programa flexible debido a que este no fue predecible, los 
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clientes no conocían con anterioridad los beneficios específicos que iban a recibir. 
Ellos fueron sorprendidos y se sintieron muy contentos al recibir atenciones 
personalizadas que no se esperaban. Finalmente, el programa de la tarjeta Vivanda 
estuvo bien estructurado y planificado, y por ello, este CRM le permitió a la empresa 
generar valor y cosechar los beneficios de la fidelización. Vivanda obtuvo un 
crecimiento de 23% en ventas (2008-2009), alcanzó un nivel de satisfacción de sus 
clientes de 93%, incrementó sus clientes de alto y medio valor en más de 32% y, 
también, logró una tasa de abandono de 18% (el promedio del sector era 38%) y 
una tasa de abandono de clientes valiosos de 2,8%. Estos logros y en sí lo 
innovador de la campaña: “La tarjeta Vivanda”, le permitieron a la empresa ganar 
un premio Effie Perú en la categoría Retailers. 
Asociación Peruana de CRM 
La Asociación Peruana de CRM (APCRM) es una organización sin fines de lucro, 
creada el 2 de Julio del 2012, con la visión de ser el referente institucional de las 
buenas prácticas de confiabilidad conciliando los objetivos organizacionales y las 
expectativas de sus clientes. En suma, nace para promover la confiabilidad e 
integridad de las relaciones con los clientes. Desde esa perspectiva tiene la misión 
de promover e inspirar las actividades de las empresas, instituciones, 
organizaciones y entidades de bien público, individuos y/o ciudadanos que utilicen 
el:  
 Customer Relationship Management: Se refiere al gerenciamiento de las 
relaciones con el cliente interno (Colaboradores de la Empresa) y externo 
(Cliente Usuario) como estrategia empresarial.  
 
 Citizien Relationship Management: Se refiere al gerenciamiento de las 
relaciones con el ciudadano como estrategia organizacional del estado.  
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Fundamentalmente se dedicará a investigar, desarrollar, promover, difundir, 
enseñar, educar, publicar y perfeccionar los sistemas y técnicas que se aplican 
para la realización del Customer/Citizen Relationship Management en todas 
sus formas.  
2.1.2. Internacionales 
A través de los años las empresas han estado evolucionando tratando de 
diferenciarse de sus competidores mediante diversas formas: Reducción de Costos, 
Diferenciación, Mejora de Procesos, esto con el objetivo de seguir siendo 
competitivos, ya sea a nivel estatal, nacional o mundial. En los últimos años ha 
surgido el término CRM como respuesta a una diferenciación que cada vez es más 
difícil de alcanzar, bajar precios ya no es una forma de impulsar las ventas. Como 
propone el CRM hoy en día el desafío es entender al cliente, saber qué es lo que 
los hace diferentes como clientes y si somos capaces de entender quién es el 
cliente, será entonces que podremos satisfacer mejor sus necesidades. Hoy el 
problema es que todos los clientes y usuarios quieren tener el precio de una 
producción masiva, para ser considerados y atendidos de manera individual. Esto 
según la revista Customer Service (2002). Entre algunos ejemplos se tiene la 
evolución del CRM en Estados Unidos, Chile y Colombia. 
CRM en Colombia 
El gerente comercial de LMS, Rodrigo Gamba, y experto en estrategias de 
mercadeo y publicidad, le contó a Dinero.com, qué tanto impacto ha tenido las 
estrategias de CRM en el país y dónde hace falta fortalecerlas. 
¿Qué tanto ha crecido la estrategia de CRM en Colombia? 
Viene creciendo a pasos agigantados pues tenemos inclusiones de nuevas 
categorías en el mercado y los hipermercados internacionales hacen sus entradas 
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en el país con participaciones presupuestales muy grandes como lo es Jumbo. La 
extensión o nuevas aperturas de tiendas en el caso de éxito o de Falabella, 
Bershska, etc. Los nuevos centros comerciales en ciudades principales e 
intermedias hacen que el CRM sea cada vez más importante en el mercado ya que 
las marcas deben buscar la fidelidad de sus clientes. La demanda y las múltiples 
opciones de compra para los usuarios hacen que los presupuestos de mercadeo 
incluyan estrategias de CRM para mantener sus puntos de equilibrio. 
¿Cómo está Colombia respecto de los otros países de la región? 
Muy bien, justo vengo de Londres en donde tuve la oportunidad de ver avances 
mundiales y vemos que Colombia e incluso Latinoamérica mantiene tendencias 
fuertes de crecimiento e implementación de acciones que nos hacen cada vez más 
robustos como el caso nuestro en LMS donde nuestros servicios no son 
tercerizados para mejor ejecución de los planes y control absoluto de las acciones 
que realizamos para nuestras marcas, de esta manera ofrecemos a nuestros 
clientes mayor seguimiento, control y ejecución. Particularmente en la región los 
productos de consumo masivo afianzan a sus clientes y se vuelve una constante 
para estas marcas. 
¿Dónde falta evolucionar? 
En la parte tecnológica a nivel general, pues vemos que internet y las aplicaciones 
son cada vez más particulares y manejan directamente nichos que promueven la 
fidelización, algunas compañías que trabajan en CRM no usan aún estas 
tecnologías las cuales dejan en desventaja a nuestros competidores. La invitación 
es una sola, estamos avanzando día a día en el aspecto tecnológico por lo cual 
todos debemos tener esta premisa como algo urgente de implementar en nuestras 
propuestas.  
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¿Hay indicadores de los beneficios que ha traído el CRM a las empresas? 
Comúnmente se basan en indicadores de ventas, en nuestro caso LMS ha 
generado crecimientos para compañías internacionales y muy conocidas de hasta 
del 15% en ventas y participación anual. La penetración de estos programas llega 
hasta un 98% en los mejores casos y en los peores el 85% lo cual manifiesta 
resultados muy importantes para las marcas y refuerzan la efectividad de acciones 
CRM. 
¿Qué sectores se han beneficiado más de la estrategia? 
Definitivamente consumo masivo, pues vemos cada vez más un crecimiento de 
tiendas de barrio y minimercados, en cada calle de algunos barrios hay hasta cinco 
tiendas lo cual manifiesta que los clientes tienen más opciones y si no se generan 
acciones particulares por parte de las marcas no van a poder tener un porcentaje 
de mantenimiento de ventas.  
¿Qué sectores podrían sacarle mayor provecho? 
Retail sin duda por su crecimiento acelerado en Colombia en todas sus categorías, 
consumo masivo, hogar y tecnología, aunque en realidad estas iniciativas basadas 
en tecnología pueden llegar a cualquier canal, cualquier empresa llegando incluso 
hasta transporte y entes gubernamentales.  
¿Dentro de CRM, qué programas o estrategias son definitivamente más 
efectivas? 
Las estrategias que aplicamos en LMS son hechas a la medida de nuestros clientes, 
no tenemos un solo formato aplicable a todos los clientes, cada cliente cuenta con 
su estrategia de marca sobre la cual LMS desarrolla sus iniciativas y aporta a este 
desarrollo y planeación de marca a futuro. LMS colabora en la implementación de 
iniciativas en pro del desarrollo de las estrategias de marcas. Aplicamos opciones 
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móviles y web que manejan data como prioridad, pero llegan a generar 
interacciones lúdicas donde se llega de manera cercana a interactuar con los 
usuarios a término emocional. 
¿Cuáles son los tips para diseñar una buena estrategia CRM en una 
compañía? 
Analizar la implementación de un Customer Relationship Management (CRM) es de 
suma importancia por lo cual debemos tener muy en cuenta cinco pasos básicos 
para hacerlo sin fallar. 1. Compromiso de las personas que desean implementar el 
plan; 2. Perseguir objetivos parciales sin perder de vista los objetivos generales de 
marca; 3. Las compañías deben cambiar primero al interior y creer en el CRM antes 
de implementarlo; 4. Fijar iniciativas diferenciales; 5. Contar con una buena base de 
datos de los usuarios y el tener un buen funcionamiento de cada proyecto de CRM.  
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2.2. MARCO TEÓRICO 
Fundamento Teórico 
La propuesta de investigación para este proyecto consiste en implementar un 
software que le permita a la empresa VPI Media mejorar uno de sus puntos débiles 
como es el proceso de ventas y relación con el cliente. En paralelo se buscará 
aumentar la productividad de la empresa mediante la gestión y control de recursos 
como son los proyectos, actividades y trabajadores. 
Viendo las necesidades de la empresa y el amplio campo de acción que tendremos 
que manejar, se ha optado por trabajar con la metodología RUP (Rational Unified 
Process), esta metodología será muy útil para este proyecto debido a las siguientes 
características que lo hace una de las mejores metodologías para el desarrollo de 
proyectos informáticos: 
 Capacidad de adaptación, muy útil para cualquier proyecto y en este caso útil 
para el modelado y diseño de la solución de los sistemas CRM y ERP en 
conjunto. 
 Identificación de prioridades, siendo un sistema amplio debe orientarse a la 
clasificación por niveles de prioridad para cada tarea a realizar, con esto se 
busca decidir si se va a atacar primero los puntos fuertes o primero los puntos 
con menor dificultad. 
 Definición de etapas del proyecto, el orden debe primar en todo proyecto, y 
ordenar el desarrollo del proyecto por etapas es una muy buena práctica para 
la correcta gestión de este. 
 Asignación de tareas por miembro del equipo, se puede saber quién está 
haciendo tal actividad para evitar el retrabajo. 
53 
 Gran control sobre la calidad del producto final (La implementación del 
software), en cada etapa del proyecto y en cada tarea del proyecto siempre se 
está dando principal énfasis en la calidad del producto. 
La propuesta del sistema a implementar será un sistema de gestión CRM que se 
enfocará en las áreas de ventas, marketing, relación de la empresa con los clientes 
y gestión de actividades, proyecto y trabajadores; y para la integración del sistema 
CRM con los demás módulos correspondientes a producción se consolidará con un 
sistema ERP. 
Los sistemas CRM (Customer Relationship Management) están enfocados en los 
procesos de captación de clientes, toman como problemática la manera más 
eficiente para que la empresa pueda obtener clientes y mantener una relación con 
ellos, es por eso que se utiliza sobre todo en conjunto con las áreas de marketing y 
ventas. 
Los sistemas ERP (Enterprise Resource Planning) son sistemas de información 
gerenciales que integran y manejan muchos de los negocios asociados con las 
operaciones de producción y de los aspectos de distribución de una compañía en 
la producción de bienes y servicios. 
El proyecto empleará estos tres recursos claves; RUP para el desarrollo e 
implementación del proyecto, mientras que CRM y ERP como solución de sistemas 
para el cliente VPI Media, teniendo en cuenta las ventajas para mí como para la 
propia empresa cliente. 
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2.3. MARCO METODOLÓGICO 
Metodología RUP: 
Es una metodología cuyo fin es entregar un producto de software. Se estructura 
todos los procesos y se mide la eficiencia de la organización. Es un proceso de 
desarrollo de software el cual utiliza el lenguaje unificado de modelado “UML”, 
constituye la metodología estándar más utilizada para el análisis, implementación y 
documentación de sistemas orientados a objetos. El RUP es un conjunto de 
metodologías adaptables al contexto y necesidades de cada organización. Describe 
cómo aplicar enfoques para el desarrollo del software, llevando a cabo unos pasos 
para su realización. Se centra en la producción y mantenimiento de modelos del 
sistema. 
Principales Características: 
 Forma disciplinada de asignar tareas y responsabilidades (Quién hace qué, 
Cuándo y Cómo). 
 Pretende implementar las mejores prácticas en “Ingeniería de Software”. 
 Desarrollo iterativo e incremental. 
 Administración de requisitos. 
 Uso de arquitectura basada en componentes. 
 Control de cambios. 
 Modelado visual del software. 
 Verificación de la calidad del software. 
En esta metodología lo que se pretende es el desarrollo de un software, en el cual 
se aplicará el PSP y el CMMI en todas sus fases, que estén en la realización de los 
procesos. El RUP es un producto de Rational (IBM), se caracteriza por ser iterativo 
e incremental, estar centrado en la arquitectura y guiado por los casos de uso. 
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Incluye artefactos (Que son los productos tangibles del proceso como, por ejemplo: 
el modelo de casos de uso, el código fuente, etc.) y roles (papel que desempeña 
una persona en un determinado momento, una persona puede desempeñar 
distintos roles a lo largo del proceso). 
Ciclo de Vida del RUP: 
                Gráfico N°. 003: Flujos y Fases de RUP 
             
              Fuente: Wikipedia (UML) 
Esfuerzo en actividades según fase del proyecto. El ciclo de vida RUP es una 
implementación del Desarrollo en espiral. Fue creado ensamblando los elementos 
en secuencias semiordenadas. El ciclo de vida organiza las tareas en fases e 
iteraciones. RUP divide el proceso en cuatro fases, dentro de las cuales se realizan 
varias iteraciones en número variable según el proyecto y en las que se hace un 
mayor o menor hincapié en las distintas actividades. 
Fases del Ciclo de Vida del RUP: 
1. Fase de Inicio: Esta fase tiene como propósito definir y acordar el alcance del      
proyecto con los patrocinadores, identificar los riesgos asociados al proyecto, 
proponer una visión muy general de la arquitectura de software y producir el 
plan de las fases y el de iteraciones posteriores. 
2. Fase de Elaboración: En la fase de elaboración se seleccionan los casos de 
uso que permiten definir la arquitectura base del sistema y que se desarrollarán 
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en esta fase. Se realiza la especificación de los casos de uso seleccionados y 
el primer análisis del dominio del problema, se diseña la solución preliminar.  
3. Fase de Construcción: El propósito de esta fase es completar la funcionalidad 
del sistema, para ello se deben clarificar los requerimientos pendientes, 
administrar los cambios de acuerdo con las evaluaciones realizadas por los 
usuarios y se realizan las mejoras para el proyecto. 
4. Fase de Transición: El propósito de esta fase es asegurar que el software esté 
disponible para los usuarios finales, ajustar los errores y defectos encontrados 
en las pruebas de aceptación, capacitar a los usuarios y proveer el soporte 
técnico necesario. Se debe verificar que el producto cumpla con las 
especificaciones entregadas por las personas involucradas en el proyecto. 
Metodología Wilson 
Introducción: 
Según la opinión del experto WILSON en el año 1984, el tratamiento de la 
información puede tener dos enfoques: 
 Enfoque Datológico. 
 Enfoque Infológico. 
Enfoque Datológico: 
Este enfoque enfatiza la eficiencia en el procesamiento de los datos, la que implica 
el empleo de una tecnología determinada por su procesamiento veloz. Esta 




Este enfoque trata del manejo eficaz de la información, en el sentido de “que” 
información es útil a la organización, sabiendo que información es igual al dato más 
significado. 
Características: 
 Permite identificar la información requerida para soportar las actividades en las 
organizaciones y como debe fluir estas. 
 Se determinan modelando una tarea primaria a partir de una definición raíz. 
 Los flujos “Actividad por Actividad” son convertidos en flujos “Rol a Rol para 
identificar al responsable de su manejo. 
Etapas de la Metodología Wilson: 
 Etapa N°. 1:  
Efectuar un análisis basado en la problemática para determinar que se debe 
considerar como una descripción de tarea primaria relevante para la situación. 
 Etapa N°. 2:  
Determinar lo que debería ser la salida de una actividad y buscar la existencia 
de esa salida en la situación del mundo real. Mediante entrevistas, desarrollar 
modelos de tareas primarias relevantes para las áreas de responsabilidad de 
los administradores. 
 Etapa N°. 3:  
Es la Información requerida como una entrada en cada actividad. Así como 
también es la Información producida como una salida al hacer la actividad. Se 
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puede aplicar para actividades de control, la información de monitoreo es 
necesaria. 
 Etapa N°. 4:  
Usar los resultados de la “Etapa N°. 3” para construir la mitad superior de la 
Cruz de Malta. 
 Etapa N°. 5:  
Examinar cada IPP (Procedimientos de Procesamiento de Información) 
existente e identificar las categorías de información a las que pertenecen los 
datos de entrada y salida. 
 Etapa N°. 6:  
Identificar cualquier omisión o duplicación potencial en la red de procesamiento 
de datos existentes comparando los requerimientos con los suministros. 
 Etapa N°. 7:  
Para cada IPP, se debe desarrollar el modelo de actividad para la 
transformación de datos básicos en los datos procesados requeridos. 
 Etapa N°. 8:  
Convertir los requerimientos de información de actividad en requerimientos de 






Cruz de Malta 
Fundamento Teórico: 
Es una técnica para apoyar el análisis y el rediseño de sistemas de información, 
desarrollada en 1980 por Brian Wilson de la Universidad Lancaster a partir de un 
proyecto para la British Airways. Recibe su nombre por el parecido en la forma de 
la condecoración de la antigua orden de la Cruz de Malta. 
Por su estructura y funcionamiento, permite adquirir una visión integral de los 
procesos de información y su relación con las funciones del sistema; de tal manera 
que permite plantear los cambios necesarios para el manejo efectivo de la 
información. 
Wilson establece que para el desarrollo de los sistemas de información se deben 
consideran dos aspectos: 
a) Como las organizaciones existen en un ambiente cambiante, los sistemas de 
información, en su funcionalidad y utilidad, necesitan ser revisados 
continuamente. 
b) Dada la situación cambiante, los nuevos sistemas de información necesitan ser 
desarrollados paralelamente a los existentes. 
            Gráfico N°. 004: Cruz de Malta 
    
    Fuente: Wikipedia  
60 
Análisis de la Cruz de Malta: 
Se inicia con el análisis CATDWE; 
 (C) Cliente: Todos los que pueden ganar algún beneficio del sistema son 
considerados clientes del sistema. Si el sistema implica sacrificios tales como 
despidos, entonces esas víctimas deben también ser contadas como clientes. 
 (A) Actores: Los agentes transforman las entradas en salidas y realizan las 
actividades definidas en el sistema. 
 (T) Proceso de Transformación: Este se muestra como la conversión de las 
entradas en salidas. 
 (D) Dueño: Cada sistema tiene algún propietario, que tiene el poder de 
comenzar y de cerrar el sistema. 
 (W) Weltanschauung: Es la expresión alemana para la visión del mundo. Esta 
visión del mundo hace el proceso de transformación significativo en el contexto. 
 (E) Restricciones Ambientales: Éstos son los elementos externos que deben 
ser considerados. Estas restricciones incluyen políticas organizacionales, así 
como temas legales y éticos. 
 
Análisis de los Cuadrantes de la Cruz de Malta: 
 Cuadrante NorOeste (N.O) vs NorEste (N.E): 
➢ Necesidades presentes y futuras. 
➢ Cuidar duplicidad y actualización de información. 
 Cuadrante SurOeste (S.O) vs SurEste (S.E): 
➢ Observamos si hay más información de entrada que de salida. 
➢ Cuidar datos duplicados o actualizados. 
 Cuadrante NorOeste (N.O) vs SurOeste (S.O): 
➢ Datos que se requieren actualmente y a futuro. 
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 Cuadrante NorEste (N.E) vs SurEste (S.E): 
➢ Información actual se generará con actividades futuras. 
➢ Que procedimientos actuales se van a eliminar. 
 Cuadrante NorOeste (N.O) vs SurEste (S.E): 
➢ Datos presentes y datos a futuro. 
 Cuadrante NorEste (N.E) vs SurOeste (S.O): 
➢ Los datos que se emplearán a futuro. 
Caso de Estudio (VPI Media SAC) 
Análisis CATDWE: 
 (C) Cliente:  
Son los clientes que requieren las soluciones informáticas, así como también 
productos audiovisuales. 
 (A) Actor:  
Son las personas técnicas especializadas (Programadores, Analistas, 
Diseñadores, etc.) en brindar soluciones informáticas y tecnológicas. 
 (T) Proceso de Transformación: 
Elaboración de soluciones tecnológicas. 
 (D) Dueño: 
El gerente general de la empresa VPI Media SAC. 
 (W) Weltanschuung: 
Realizando el análisis respectivo para satisfacer las necesidades de los 
clientes.  
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 (E) Entorno: 
Los proveedores, el mercado (Demanda Tecnológica), la competencia. 
Análisis del Sistema: 
Definimos que los elementos que participan en el sistema y la situación actual en la 
que se encuentran, se detallan a continuación: 
 Cliente: No todos los clientes son convencidos de utilizar frecuentemente a la 
empresa como su primera opción. 
 Analistas y Desarrolladores: Prevén mal los tiempos y continuamente se 
retrasan los tiempos de entrega. 
 Gerente de Marketing: No capta los suficientes clientes para un crecimiento 
sostenido y los clientes frecuentes cada vez son menos. 
 Tecnologías Informáticas: Los avances continuos en el desarrollo de nuevos 
métodos y herramientas informáticas no son aplicados por los desarrolladores. 
 Servicio de Ventas: No evalúa correctamente o no recibe información 
completa a la hora de realizar una cotización. Realizan malas ventas y no 
venden lo previsto. 
 Presupuesto: Falencias a la hora de realizar los distintos proyectos, terminan 
en costos considerablemente mayores a los esperados. 
 Planificación: No se realizan los milestones (Hitos del Proyecto) de los 
distintos proyectos tal como se planean en una primera instancia. 
Planteamiento de Soluciones a la Situación Actual de los Elementos 
Participantes: 
 Cliente: Garantizar al cliente la calidad necesaria y entrega a tiempo de su 
proyecto. 
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 Analistas y Desarrolladores: Cambiar el método utilizado por nuevos 
estándares como el uso de nuevas herramientas. 
 Gerente de Marketing: Utilizar nuevas estrategias de mercado que aseguren 
el abastecimiento al cliente de los productos solicitados con la mayor calidad 
posible. 
 Tecnologías Informáticas: Realizar capacitaciones más seguidas. 
 Servicio de Ventas: Coordinar con los analistas y desarrolladores 
correctamente para ofrecer de manera sincera los costos y tiempo de entrega 
de los proyectos. 
 Presupuesto: Realizar ajustes para evitar desbalances altos respecto a los 
primeros presupuestos dados. 
 Planificación: Utilización de nuevos materiales y software de seguimiento para 
poder monitorear de cerca cada proyecto. 
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                     Identificación de Actividades de los Participantes 
 Tabla N°. 04: Actividades de los Participantes 







































































































































Cambios en la 
actual taza de 
retrasos en los 
proyectos. 









          Clasificación de Categorías según los Elementos Participantes 
          Tabla N°. 05: Clasificación de Categorías según los Elementos Participantes 
Actividades Input Output 
 
Aplicar ERP al sistema 
de Compras y Ventas. 
 
Software ERP 





Capacitación e Inversión 
 
Actualización y alcance de 
nuevos estándares para 
realizar proyectos. 
Sistema de Seguimiento 
de Proyectos. 
  Software de Seguimiento 
 
Entrega a tiempo de los 
proyectos programados. 




Evaluaciones de Mercado 
 
Clientes nuevos y se asegura 
la estadía de los clientes 
viejos. 









Análisis de la Cruz de Malta (VPI Media SAC): 
                                                                           Gráfico N°. 005: Análisis de la Cruz de Malta 
     
                                                                                            Fuente: Elaboración Propia 
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A. Análisis NO - SO: 
En la “Actividad A1” (Aplicación ERP al sistema de ventas y planificación) y en 
los “Procesos de Información P1, P2, P4” (Control de Proyectos, Control de 
Actividades, Gestión de Capacitaciones) se utiliza el “Flujo de Información de 
Entrada E3” (Información Técnica), ya que es necesaria tener la ficha técnica 
de cada proyecto y de cada participante. 
B. Análisis NE - SE: 
En la “Actividad A3” (Sistema de Seguimiento de Proyectos) y en los “Procesos 
de Información P1, P2, P5” (Control de Proyectos, Control de Actividades, 
Políticas Laborales) se utiliza el “Flujo de Información de Salida S1 (Información 
de Seguimiento) ya que es necesario realizar seguimientos a los proyectos y 
actividades. 
C. Análisis NO - SE: 
El “Flujo de Información de Entrada E6” (Información de Tipo de Proyecto) es 
utilizada por la “Actividad A3” (Sistema de Seguimiento de Proyectos) y 
utilizada por los “Procesos de Información P1, P2” (Control de Proyectos, 
Control de Actividades).  
D. Análisis NE - SO: 
El “Flujo de Información de Salida S5” (Información de Capacitación) es 
generada por la “Actividad A2” (Capacitación de Analistas y Desarrolladores) y 






2.4. MARCO CONCEPTUAL 
 IPP: Procedimiento de Procesos de Información. 
 CRM: Gestión de la Relación con el Cliente. 
 RUP: Proceso Unificado Rational. 
 UML: Lenguaje de Modelamiento Unificado. 
 Stakeholders: Personas interesadas e involucradas en todo tipo de proyectos. 
 Sistemas: Los sistemas son un conjunto de elementos que se encuentran 
fuertemente relacionados entre sí generando una sinergia entre ellos. 
 Base de Datos: Es el almacenamiento de la información en forma virtual que 
permite generar reportes de información requeridas por las áreas solicitantes. 
 Metodología: Es un estándar que se utiliza para la generación de una solución. 
 Milestones: Es un hito o evento significativo que ocurre durante el proyecto, 












2.5. MARCO LEGAL 
Respecto al marco legal, la ley aplicable en este contexto sería la: “Ley de 
Protección de Datos Personales (Ley N°. 29733 - 2011)”. Se detalla a 
continuación: 
 Gráfico N°. 006: Ley de Protección de Datos Personales 
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3.1. ADMINISTRACIÓN DEL PROYECTO 
3.1.1. Diagrama de Gantt 
  Gráfico N°. 007: Diagrama de Gantt 
 




3.1.2. Plan de Desarrollo de Software 
 Introducción 
En el siguiente plan de desarrollo de software detallaremos los tiempos, la 
organización, la distribución del trabajo para la elaboración del proyecto, 
teniendo en cuenta las restricciones y los riesgos que puedan ocurrir durante 
el desarrollo del mismo, permitiendo de esta manera encontrar un plan de 
contingencia, que nos permita cumplir con todos los objetivos trazados. 
 Propósito 
El propósito del siguiente plan de desarrollo de software es dar a conocer todas 
las actividades a realizarse y el tiempo que durará cada una de ellas. De igual 
manera se tendrán en cuenta los requisitos obtenidos del análisis previo, para 
llevar a cabo un mayor control del proyecto. 
 Suposiciones y Restricciones 
➢ Suposiciones para el Proyecto: 
❖ Contar con un buen ambiente de trabajo, para el desarrollo del proyecto. 
❖ Contar con la solvencia económica para el desarrollo del proyecto. 
❖ Contar con los equipos necesarios para el desarrollo del proyecto. 
❖ Disponer del tiempo necesario para el desarrollo del proyecto. 
➢ Restricciones para el Proyecto: 
❖ El poco tiempo del que dispone cada integrante para el desarrollo del 
proyecto. 




 Entregables del Proyecto 
El desarrollo del proyecto se dividirá en distintas fases con una o más 
iteraciones en cada una de ellas. La siguiente tabla muestra la distribución de 
tiempos y el número de iteraciones en cada fase. 
                                Tabla N°. 06: Entregables del Proyecto 
ENTREGABLES DEL PROYECTO 




En esta fase se conoció a la empresa VPI 
Media, sus servicios y su composición 
orgánica. Se identificó los problemas, los 
principales casos de uso del negocio, los 
riesgos y se definió el alcance del proyecto. 
Así mismo se estudiaron sus fortalezas, 
oportunidades, debilidades y amenazas. 
Documentación:  





En esta fase se conoció el proceso de 
negocio y la implementación de estas 
basándose en los requerimientos dados por 
el usuario y su evaluación. 
Documentación: 
- Modelo de Negocio. 
- Elaboración de los Casos de Uso y sus 
Especificaciones. 
- Elaboración del Modelo Lógico. 
- Elaboración del Modelo Físico. 






Se empieza a llevar a cabo la construcción 
del producto por medio de una serie de 
iteraciones. Para cada iteración se 
selecciona algunos casos de uso, se refina 
su análisis y diseño, de esta manera se 
procede a su implementación y pruebas. 
Documentación: 
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- Modelo de Análisis del Sistema. 






En esta fase se pretende garantizar que se 
tiene un producto preparado para su entrega 
a la institución, además de realizar las 
pruebas de instalación, la documentación 
para el usuario y se realizan las pruebas de 
instalación del sistema en el ámbito real. 
               Fuente: Elaboración Propia 
 
Ahora se procederá a describir cada uno de los entregables: 
➢ Plan de Desarrollo de Software 
Es el presente documento. 
➢ Modelos de Caso de Uso del Negocio 
Es representado mediante un diagrama de casos de uso del negocio, el cual 
permite ver la estructura de la empresa en cuanto a sus procesos.  
➢ Modelo de Objetos del Negocio 
Se ve la relación que existe entre los flujos de trabajo y los actores internos, 
esto se realiza mediante los diagramas de colaboración, clases y actividad. 
➢ Modelo de Casos de Uso 
Este modelo nos va a mostrar de manera específica la relación que existe 
entre las funciones del sistema y los actores. 
➢ Especificaciones de Casos de Uso 
Solo son descritas en los casos que se requiera tener una especificación 
más exacta sobre los procesos que se llevan a cabo, para realizar dichas 
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especificaciones se utiliza una plantilla de documento en la cual se incluirá: 
precondiciones, además de un diagrama de actividades.  
➢ Modelo de Análisis y Diseño 
Se presentará los diagramas utilizados para el análisis del proyecto y diseño 
del mismo.  
➢ Modelo de Datos 
Es la descripción de los datos de la empresa, mediante un diagrama de 
clases. 
➢ Modelo de Implementación 
En este modelo se describe todo lo necesario para la implementación del 
proyecto, partiendo desde los requerimientos, códigos fuentes, estructura 
del proyecto, ejecutables, etc.  
➢ Modelo de Despliegue  
Este modelo representa la ejecución de un sistema, muestra como los 
elementos (Hardware y Software) se trazan en nodos. 
➢ Manual de Instalación 
Este manual va a contener los pasos necesarios para la instalación del 
sistema, así como la lista de los prerrequisitos a cumplirse. 
➢ Material de Apoyo al Usuario Final 
Constituye básicamente de un manual de usuario, en el cual se detallará 
paso a paso el uso del sistema.  
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 Organización del Proyecto 
Después de definir los puntos de trabajo, se definieron las actividades a realizar 
en el proyecto y asignación de cada una de ellas. 
A. Perfil del Equipo de Proyecto 
➢ Jefe de Proyecto: Profesional en Ingeniería de Sistemas, experto en 
Gestión de Proyectos con metodologías ágiles (Scrum) y PMBOK. 
Manejo de equipos multidisciplinarios e implementación satisfactorias 
de sistemas ERP, CRM, SAP, entre otros. 
➢ Analista Funcional Técnico: Profesional en Ingeniería de Sistemas, 
experto en relevamiento de información como los Requerimientos 
Funcionales (RF) y Requerimientos No Funcionales (RNF). Respecto 
a lo técnico se tiene conocimientos en aplicaciones web con la 
metodología MVC (Modelo Vista - Controlador), Lenguaje C#, Ajax, 
Base de Datos, SQL Server, MySQL, Oracle 11g, entre otros. 
➢ Analista Diseñador: Profesional en Ingeniería de Sistemas, con 
experiencia en implementación de interfaces gráficas para el 
desarrollo de proyectos multimedia y audiovisual.  
➢ Analista de Calidad: Profesional en Ingeniería de Sistemas, experto 
en el aseguramiento de calidad de diferentes sistemas, cuenta con la 
certificación ISTQB. 
B. Interfaces Externas 
La empresa VPI Media asignará al Gerente de Sistemas como 
representante externo, el cual suministrará todos los requerimientos que 
se necesite para el desarrollo del sistema. Será el encargado de evaluar 
los artefactos de acuerdo con cada subsistema y según el plan establecido. 
De ser necesario irá evaluando periódicamente los avances del proyecto, 
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según requiera cada área en estudio, para de esta manera corregir ciertos 
errores que puedan suscitarse en el desarrollo de este. 
C. Roles y Responsabilidades 
En este punto se detallarán los roles y funciones que se deberán cumplir 
durante la ejecución del proyecto, estas especificaciones se detallan a 
continuación: 
                                 Tabla N°. 07: Roles y Responsabilidades 
ROLES Y RESPONSABILIDADES 
CARGO RESPONSABILIDAD 
Jefe de Proyecto 
El jefe de proyecto es responsable de la 
asignación de los recursos, gestión de 
prioridades, gestión de costos, calidad y 
riesgos. Además, el jefe de proyecto se 
encargará de la planificación, ejecución y 
control del proyecto. 
Analista Funcional - 
Técnico 
El analista funcional técnico es 
responsable del relevamiento de 
información con el cliente y los usuarios 
mediante entrevistas, elaborando un 
Modelo de Análisis y Diseño de los 
requerimientos funcionales para 
finalmente poder implementarlos. 
Analista Diseñador 
El analista diseñador es responsable del 
diseño y construcción de prototipos 
validados con el usuario. 
Analista de Calidad 
El analista de calidad es responsable del 
aseguramiento de la calidad del software, 
encontrando observaciones, errores que 
puedan ser mitigados y de esta manera 
evitar cualquier impacto en producción. 






 Organigrama del Proyecto 


















Fuente: Elaboración Propia 
 
 Plan de Fases 
El desarrollo del proyecto se dividirá en distintas fases con una o más 
iteraciones en cada una de ellas. La siguiente tabla muestra la distribución de 
tiempos y el número de iteraciones de cada fase. 
      Tabla N°. 08: Plan de Fases 





FASE ITERACIONES DURACIÓN 
Fase de Inicio 1 2 semanas 
Fase de Elaboración 2 4 semanas 
Fase de Construcción 4 9 semanas 
Fase de Transición 1 6 semanas 
Jefe de Proyecto (JP)
Analista Funcional -
Técnico (AFT)
Analista Diseñador (AD) Analista de Calidad (QA)
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 Seguimiento y Control del Proyecto 
A. Gestión de Requisitos 
Los requisitos del sistema son especificados en el artefacto de 
especificaciones funcionales. Cada requisito tendrá una serie de atributos 
tales como importancia, estado, iteración donde se implementará, etc. Estos 
atributos permitirán realizar un efectivo seguimiento de cada requisito. Los 
cambios en los requisitos serán gestionados mediante una solicitud de 
cambio, las cuales serán evaluadas y distribuidas para asegurar la integridad 
del sistema y el correcto proceso de gestión de configuración y cambios.  
B. Control de Plazos 
Aquí se tomará en cuenta el seguimiento de control del planeamiento por 
parte del jefe de proyecto que evaluará cada punto que se va a ir 
desarrollando en un tiempo estimado. 
C. Control de Calidad 
Para asegurar la calidad del producto, los defectos detectados en las 
revisiones y formalizados también en una solicitud de cambio tendrán un 
seguimiento para asegurar la conformidad respecto de la solución de dichas 
deficiencias. 
D. Análisis de Riesgos 
A partir de la fase de Inicio se mantendrá una lista de riesgos asociados al 
proyecto y de las acciones establecidas como estrategia para mitigarlos. 
Esta lista será evaluada al menos una vez en cada iteración. 





                             Tabla N°. 09: Análisis de Riesgos 
ANÁLISIS DE RIESGOS 
RIESGO GRAVEDAD SOLUCIONES 
Cuando el equipo no se 
presenta en las horas de 
trabajo. 3 
Entonces el jefe de proyecto 
debe tomar medidas serias 
para que cumplan con los 
horarios establecidos y no 
poner en riesgo el proyecto. 
Cuando un integrante del 




Entonces el jefe del proyecto 
reorganiza las tareas al 
equipo o busca un reemplazo 
para que se encargue y 
ayude a la culminación del 
proyecto. 
Cuando se excede el límite 
de tiempo acordado para la 
entrega del proyecto. 
1 
Entonces el jefe del proyecto 
debe hacer revisiones 
periódicas para controlar que 
todo marche de acuerdo a lo 
establecido en el cronograma 
de actividades (Diagrama de 
Gantt). 
Cuando la computadora en 
la que se está 
desarrollando el software 
se malogre. 
1 
Para esto el jefe debe contar 
con una memoria extraíble 
(USB) para realizar la copia 
de seguridad (Backup) 
respectiva después de cada 
avance en el proyecto. 
Cuando en el transcurso de 
la elaboración del proyecto 
no se está cumpliendo con 
la necesidad del cliente. 
2 
Entonces el analista de 
sistemas vuelve a hacer una 
reingeniería parcial del 
proyecto para cambiar o 
crear según lo estipulado con 
la necesidad del cliente. 
Cuando no logramos 
igualar ideas entonces 
pueden ocurrir 
discrepancias en el equipo. 
3 
La solución está en el jefe de 
proyecto, que debe intervenir 
para solucionar problemas y 
llegar a un acuerdo. 







3.1.3. Guía de Gestión de Proyectos (PMI) 
El PMBOK es la guía indiscutible para la administración de proyectos, lo que el libro 
del Baldor es para el álgebra. Nos proporciona las “Buenas Prácticas” que son 
aplicables a la mayoría de los proyectos, proporciona y promueve un vocabulario 
común para el uso y la aplicación de los conceptos de la dirección de proyectos. 
Entre muchas cosas más. Dentro del PMBOK es importante distinguir 2 secciones 
fundamentales, la primera de ellas trata sobre los 5 grupos de procesos y la 
segunda, se refiere a las 9 áreas de conocimiento, 10 en la nueva versión del 
PMBOK.  
Como parte de la planeación, decidimos desglosar cada uno de los procesos y 
áreas de conocimiento, a lo largo de las publicaciones de los próximos meses, así 
que en esta ocasión vamos a mencionar de forma general cada uno de estos 
puntos.  
Comencemos con los procesos, los cuales a partir del PMBOK podemos definir 
como: “Un proceso es un conjunto de acciones y actividades interrelacionadas 
realizadas para obtener un producto, resultado o servicio predefinido. Cada proceso 
se caracteriza por sus entradas, por las herramientas, por las técnicas que pueden 
aplicarse y por las salidas que se obtienen”.  
 Grupo de Procesos: Los procesos de la dirección de proyectos se agrupan en 
5 categorías conocidas como “Grupos de Procesos de la Dirección de 
Proyectos”, los cuáles se definen a continuación.  
 
1. El Grupo de Procesos de Iniciación: Son aquellos procesos realizados 
para definir un nuevo proyecto o una nueva fase de un proyecto ya existente, 
mediante la obtención de la autorización para comenzar dicho proyecto o 
fase.  
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2. El Grupo de Procesos de Planificación: Son aquellos procesos requeridos 
para establecer el alcance del proyecto, refinar los objetivos y definir el curso 
de acción necesario para alcanzar los objetivos que se trazaron en el 
proyecto.  
3. El Grupo de Procesos de Ejecución: Son aquellos procesos realizados 
para completar el trabajo definido en el plan para la dirección del proyecto a 
fin de cumplir con las especificaciones de este.  
4. El Grupo de Procesos de Seguimiento y Control: Son aquellos procesos 
requeridos para dar seguimiento, analizar, regular el progreso y el 
desempeño del proyecto, para identificar áreas en las que el plan requiera 
cambios y para iniciar los cambios correspondientes.  
5. El Grupo de Procesos de Cierre: Son aquellos procesos realizados para 
finalizar todas las actividades a través de todos los grupos de procesos, a 
fin de cerrar formalmente el proyecto o una fase de este.  
 Áreas de Conocimiento: Ahora es momento de hablar de las “Áreas de 
Conocimiento”, las cuales son 10:   
1. Gestión de la Integración del Proyecto. Incluye los procesos y actividades 
necesarios para identificar, definir, combinar, unificar y coordinar los 
diversos procesos de la dirección de proyectos dentro de los grupos de 
procesos de dirección de proyectos. La gestión de la integración del proyecto 
implica tomar decisiones en cuanto a la asignación de recursos, balancear 
objetivos y manejar las interdependencias entre las áreas de conocimiento.  
2. Gestión del Alcance del Proyecto. Incluye los procesos necesarios para 
garantizar que el proyecto incluya todo el trabajo requerido para completarlo 
con éxito. El objetivo principal de esta área es definir y controlar qué se 
incluye y qué no, en el proyecto.  
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3. Gestión del Tiempo del Proyecto. Incluye los procesos requeridos para 
administrar la finalización del proyecto a tiempo, los cuales son: Definir las 
actividades, secuenciar las actividades, estimar los recursos de las 
actividades, estimar la duración de las actividades, desarrollar el 
cronograma y controlar el cronograma.  
4. Gestión de los Costos del Proyecto. Incluye los procesos involucrados en 
estimar, presupuestar y controlar los costos de modo que se complete el 
proyecto dentro del presupuesto aprobado.  
5. Gestión de la Calidad del Proyecto. Incluye los procesos y actividades de 
la organización ejecutante que determinan responsabilidades, objetivos y 
políticas de calidad a fin de que el proyecto satisfaga las necesidades por 
las cuales fue emprendido.  
6. Gestión de los Recursos Humanos del Proyecto. Incluye los procesos 
que organizan, gestionan y conducen el equipo del proyecto. El equipo del 
proyecto está conformado por aquellas personas a las que se les ha 
asignado roles y responsabilidades para completar el proyecto.  
7. Gestión de las Comunicaciones del Proyecto. Incluye los procesos 
requeridos para garantizar que la generación, la recopilación, la distribución, 
el almacenamiento, la recuperación y la disposición final de la información 
del proyecto sean adecuados y oportunos.  
8. Gestión de los Riesgos del Proyecto. Incluye los procesos relacionados 
con llevar a cabo la planificación de la gestión, la identificación, el análisis, 
la planificación de respuesta a los riesgos, así como su monitoreo y control 
en un proyecto.  
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9. Gestión de las Adquisiciones del Proyecto. Incluye los procesos de 
compra o adquisición de los productos, servicios o resultados que es 
necesario obtener fuera del equipo del proyecto. Incluye los procesos de 
gestión del contrato y de control de cambios requeridos para desarrollar y 
administrar contratos u órdenes de compra.  
10. Gestión de los Interesados del Proyecto. (A partir de la última edición del 
PMBOK se agrega esta área de conocimiento) Incluye los procesos 
necesarios para identificar a las personas, grupos u organizaciones que 
pueden afectar o ser afectados por el proyecto, para analizar las 
expectativas de los interesados y su impacto en el proyecto.  
 Las “Áreas de Conocimiento” aplicables al proyecto en mención son las 
siguientes: 
 
➢ Gestión de la Integración del Proyecto. 
➢ Gestión del Alcance del Proyecto. 
➢ Gestión del Tiempo del Proyecto. 
➢ Gestión de los Costos del Proyecto. 
➢ Gestión de la Calidad del Proyecto. 
➢ Gestión de los Recursos Humanos del Proyecto. 
➢ Gestión de las Comunicaciones del Proyecto. 
➢ Gestión de los Riesgos del Proyecto. 
➢ Gestión de las Adquisiciones del Proyecto. 




3.2. MODELO DE NEGOCIO 
3.2.1. Visión del Negocio 
Para poder describir todos los procesos de los sistemas integrados ERP (Enterprise 
Resource Planning) y CRM (Customer Relationship Management) para la empresa 
VPI Media es necesario desarrollar el documento visión, el cual permitirá describir 
todos los requerimientos establecidos (Funcionales y No Funcionales), así mismo 
de las restricciones existentes a nivel de diseño y otros factores necesarios para 
proporcionar una descripción completa y adecuada de los requerimientos para el 
producto a desarrollar. 
3.2.2. Posicionamiento 
Este sistema permitirá el enfoque de una serie de módulos e interfaces, dando en 
primera instancia un control más efectivo del proceso de ventas de los servicios de 
la empresa, lo cual se realizará a través de un acceso rápido y sencillo a los datos 
almacenados de esta área, gracias a una interfaz sencilla, funcional y 
principalmente alojada en el internet lo cual permitirá su utilización desde cualquier 
ubicación por parte de los usuarios que la administren. Así mismo, los mismos 
beneficios los encontramos en el área de compras donde por lo general se realizan 
compras comunes y ante el cual los usuarios que la administren podrán tener 
acceso a datos actualizados de las compras que se realizan por la empresa. De 
igual manera el sistema permitirá la interacción del personal con un CRM integrado, 
que permitirá fidelizar la relación con los clientes. Mediante esta sencilla interfaz la 
fuerza de ventas podrá catalogar clientes antes y después de realizarse una venta, 
gestionándolos de manera ordenada y efectiva, optimizándolos de manera tal que 
permita recuperar clientes, aparentemente perdidos y seguir de cerca todas las 
actividades que se realizan con los clientes nuevos y antiguos. 
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                                 Gráfico N°. 009: Alcance del Proyecto a Nivel de Módulos 
             
                                                          Fuente: Elaboración Propia 
A continuación, mencionaremos algunos puntos claves que ayudarán a mejorar la 
calidad de los servicios: 
 Optimizar la velocidad de los procesos dentro de la empresa, sistematizando los 
mismos en cada una de sus áreas: ventas, compras y marketing. 
 Mejorar la comunicación en tiempo real con los clientes, poniendo a su 
disposición un sistema que ayude a mejorar su visión con respecto al tiempo de 
vida de los proyectos en ejecución. 
 Llevar un control más exacto de los productos comprados por la empresa 
(Compras comunes). 
 Mejor manejo del registro de clientes. 
 Mejor manejo en el proceso de facturación, mediante una interfaz sencilla que 
permita llevar la contabilidad de una forma sencilla. 
 Seguimiento de todos los casos de soporte al cliente desde el principio hasta el 
final de acuerdo con las políticas internas de la empresa. 
 Planificar las actividades relacionadas al seguimiento de clientes. 
 Seguimiento de todas las consultas de los clientes relacionados a cada 
campaña. 
 Identificación de los empleados que cumplan con los objetivos de cada proyecto 
realizado. 
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 Capturar prospectos desde “Formularios Web”. 
 Manejar lista de correos de acuerdo con los datos almacenados de Prospectos, 
Oportunidades y clientes. 
 Establecer campañas masivas de emails. 
Sentencias que Definen el Problema 
                    Tabla N°. 10: Sentencias que Definen el Problema 
El problema reside en: 
• Gestionar las órdenes de compra realizadas 
por los clientes. 
• Gestionar la facturación de la empresa. 
• Gestionar los procesos de ejecución del 
servicio. 
Afectando a: 
• Gerencia General. 
• Gerencia de Sistemas. 
• Gerencia de Relaciones Públicas. 
• Especialistas Audiovisuales. 
• Analista Programador. 
• Diseñadores. 
El impacto asociado: 
Incide directamente en la productividad de los 
empleados de la empresa al no tener claro que 
procesos son los de mayor jerarquía. 
                                        Fuente: Elaboración Propia 
Sentencias que Definen la Posición de los Servicios 
                         Tabla N°. 11: Sentencias que Definen la Posición de los Servicios 
Para: 
• Gerencia de Sistemas. 
• Gerencia General. 
• Gerencia de Relaciones Públicas. 
• Técnicos Audiovisuales. 
• Técnico Analista Programador. 
• Diseñadores. 
Quienes: 
Controlan las órdenes de pedido y requerimientos 
de los clientes y facturación. 
El nombre del producto: CRM Manager Perú 
Que: 
Almacena la información necesaria para gestionar 
una empresa (Casa Productora) como VPI Media. 
No como: El Sistema Actual 
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Nuestro producto: 
Permite gestionar las distintas actividades de la 
empresa mediante una interfaz gráfica sencilla y 
amigable. Además, proporciona un acceso rápido 
y actualizado a la información desde cualquier 
punto que tenga acceso a la Base de Datos a 
través del internet. 
                                      Fuente: Elaboración Propia 
3.2.3. Descripción de los Participantes del Proyecto y Usuarios 
Para proveer de una forma efectiva los servicios que se ajusten a las necesidades 
de los usuarios, es necesario identificar e involucrar a todos los participantes en el 
proyecto como parte del proceso de modelado de requerimientos. También es 
necesario identificar a los usuarios del sistema y asegurarse de que el conjunto de 
participantes en el proyecto los representa adecuadamente. Esta sección muestra 
un perfil de los participantes y de los usuarios involucrados en el proyecto, así como 
los problemas más importantes que éstos perciben para enfocar la solución 
propuesta hacia ellos. No describe sus requisitos específicos ya que éstos se 
capturan mediante otro artefacto. En lugar de esto proporciona la justificación de 
por qué estos requisitos son necesarios. 
           Tabla N°. 12: Descripción de los Participantes del Proyecto 
DESCRIPCIÓN DE LOS PARTICIPANTES DEL PROYECTO 
CARGO FUNCIONES 
Jefe de Proyecto 
Es la persona encargada de la conducción 
del proyecto informático desde su 
concepción original hasta la entrega final 
del producto. 
Analista Funcional - 
Técnico 
Persona encargada de transcribir las 
necesidades de la empresa en una 
solución informática escrita en lenguaje 
informático. 
Analista Diseñador 
Aquella persona encargada de mejorar el 
ambiente de trabajo de las personas, 
teniendo en cuenta puntos como la 
facilidad de uso, que el front sea lo más 
interactivo y atractiva posible. Así mismo 
participa en el diseño de la arquitectura del 
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sitio, la presentación de las páginas y su 
navegación. 
Analista de Calidad 
Es aquella persona encargada de preparar 
el ambiente de calidad, alistando la data 
que se va a utilizar y los casos de prueba 
para poder hacer las ejecuciones de 
software correspondientes. 
                                    Fuente: Elaboración Propia 
 
Descripción y Perfil de los Usuarios (Stakeholders) 
 
Los usuarios entrarán al sistema identificándose sobre un ordenador con un sistema 
operativo actualizado, de preferencia Windows XP Professional Edition SP2 y tras 
este paso entrarán a la parte de aplicación diseñada para cada uno según su papel 
en la empresa, ya que el sistema estará organizado de acuerdo con los módulos. 
Hacemos notar que este sistema es similar a cualquier aplicación Windows y por 
tanto los usuarios estarán familiarizados con su entorno. 
                      Tabla N°. 13: Descripción de los Stakeholders 
DESCRIPCIÓN DE LOS STAKEHOLDERS 




Cumple con la función máxima a nivel 
gerencial, buscando en todo momento el 
cumplimiento de los objetivos y políticas de 
la empresa. Gestiona, coordina y encabeza 
la toma de decisiones en todas las 
actividades desarrolladas. Sigue de cerca 
los resultados a nivel mensual en cuanto a 




Dirigir en forma administrativa y técnica 
todas las actividades del área de 
procesamiento de datos en la empresa. Así 
mismo hacer cumplir los objetivos de la 
corporación en aquellas áreas que 
interactúan con el área de sistemas. Así 
mismo manejar el personal del 
departamento de sistemas en forma global 
y de seleccionar software, hardware, 






Responsable de las tareas 
comunicacionales de la empresa a través 
de diversos canales publicitarios y de 
marketing. Así mismo brinda apoyo como 
parte de la fuerza de ventas de la empresa, 
generando demanda en nuevos nichos de 
mercado y clientes. 




Responsable del área encargada del 
desarrollo de proyectos audiovisuales 
desde la filmación, producción, edición 
hasta la postproducción de videos ya sean 
estos: Corporativos, eventos sociales, 





Asistir en el diseño y codificación de 
programas y otras tareas necesarias para 
producir reportes y mantener archivos de 
información. Es entender las funciones del 
negocio para ser procesadas y ser 
tecnológicamente capaz de 
implementarlas informáticamente. 






Responsables de realizar detalladamente 
la parte gráfica de los proyectos de la 
empresa. Son especialistas en las áreas de 
imprenta, desarrollo web y multimedia. 
                                       Fuente: Elaboración Propia 
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Perfil de los Usuarios 
 
A. Perfil de Usuario - Gerente General 
           Tabla N°. 14: Perfil de Usuario – Gerente General 
Representante Cesar Tsuneshige 
Descripción  Gerencia General 
Tipo Administrativo, Compras. 
Responsabilidades 
Dirigir, planificar, coordinar, supervisar, controlar y 
evaluar las actividades relacionadas con la gestión 
técnica y administrativa de las Gerencias que la 
conforman e impartir las instrucciones para el cabal 
cumplimiento de sus funciones y objetivos. 
Criterio de Éxito 
Optimizar el tiempo de desarrollo de los procesos 
en todas las áreas. Brindar mejores servicios en 
cada una de las áreas. 
Grado de Participación 
Revisión y aprobación de los avances entregados 
por las áreas de Diseño, Audiovisual, 
Administración del área de compras comunes de la 
empresa. También se encargad de la coordinación 
con las diferentes áreas en la gestión de proyectos. 
                                                             Fuente: Elaboración Propia 
B. Perfil de Usuario - Gerente de Sistemas 
        Tabla N°. 15: Perfil de Usuario – Gerente de Sistemas 
Representante Gerardo Cortez 
Descripción  Gerencia de Sistemas 
Tipo Administrativo 
Responsabilidades 
Dirigir, coordinar, supervisar y controlar las 
actividades de desarrollo de servicios y 
proyectos ejecutados por el área de sistemas. 
Criterio de Éxito 
Desarrollar sistemas integrados cumpliendo 
con las especificaciones solicitadas por los 
clientes y usuarios finales. 
Grado de participación 
Vende los servicios relacionados a su área. 
Supervisa los entregables de las áreas de 
sistemas y diseño (Asociado a web y 
multimedia). 
                                       Fuente: Elaboración Propia 
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C. Perfil de Usuario - Gerente de Relaciones Públicas 
        Tabla N°. 16: Perfil de Usuario – Gerente de Relaciones Públicas 
Representante Mariano Naranjo 
Descripción  Gerencia de Relaciones Públicas 
Tipo Administrativo 
Responsabilidades 
Relacionar efectivamente las actividades de 
la empresa, como brindador de servicios, con 
el público objetivo o Target, tratando de esta 
manera conquistar y mantener la 
comprensión, la simpatía y el apoyo de los 
clientes a través de una información amplia y 
difundida de los servicios brindados por esta.  
Criterio de Éxito 
El amplio conocimiento del flujo de trabajo de 
las áreas de diseño y audiovisual le permiten 
ofrecer estos servicios de manera clara en la 
captación de nuevos clientes y nichos de 
mercado. 
Grado de participación 
Supervisión del desarrollo de proyectos en 
las áreas de audiovisual y diseño. 
                                                            Fuente: Elaboración Propia 
D. Perfil de Usuario – Especialistas Audiovisuales 
                                Tabla N°. 17: Perfil de Usuario – Especialistas Audiovisuales 
Representante Javier Saavedra y Cesar Flores 
Descripción  Trabajadores de Área Audiovisual 
Tipo Audiovisual 
Responsabilidades 
Conocimiento amplio en el manejo de 
herramientas de edición de video, 
participación en proyectos de filmación de 
video profesional para diversidad de 
formatos: Videos corporativos, documentales, 
cortometrajes, spots publicitarios, etc. Sus 
responsabilidades cubren las tareas de 
producción y postproducción de material 
audiovisual en general. 
Criterio de Éxito 
Cumplir con los tiempos estipulados en la 
elaboración del material audiovisual. 
Entregar un material libre en su totalidad de 
fallas en audio o video. Mantiene 
comunicación activa con los clientes a los 
cuales se les está desarrollando proyectos en 
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esta área, entregándoles materiales (Vía 
internet) de acuerdo a los avances exigidos 
en cada proyecto. 
Grado de participación 
Participación en la filmación del material a 
trabajar y en el contacto directo con el cliente 
para las labores de: Edición en tiempo real del 
material y cambios extras en el proceso de 
postproducción, etc. 
                                                           Fuente: Elaboración Propia 
E. Perfil de Usuario – Especialistas del Área de Diseño Gráfico, Web y 
Desarrollo Multimedia 
        Tabla N°. 18: Perfil de Usuario – Especialistas de Diferentes Áreas 
Representante Breno Latorre y Pamela Valle 
Descripción  
Trabajadores del Área de Diseño 
Gráfico y Multimedia 
Tipo Diseño 
Responsabilidades 
Realizar proyectos relacionados al 
diseño gráfico en general ya sea para 
impresión, web o multimedia. 
Desarrollo de materiales como: 
Páginas web, Cds multimedia, diseño 
de paneles publicitarios y material 
impreso en general. 
Criterio de Éxito 
Cumplir con las expectativas del cliente 
de acuerdo con criterios como uso 
inteligente de gama de colores de 
acuerdo con parámetros de identidad 
corporativa, usabilidad en desarrollo de 
páginas web, estandarización de 
código de acuerdo a parámetros de 
desarrollo web, etc. 
Grado de participación 
Interacción directa con el cliente para el 
desarrollo de los proyectos.  
Interacción con las distintas áreas en el 
desarrollo de proyectos tanto de diseño 
como de desarrollo audiovisual y 
desarrollo de sistemas. 
                                                           Fuente: Elaboración Propia 
  
108 
F. Perfil de Usuario – Desarrollo de Sistemas 
                 Tabla N°. 19: Perfil de Usuario – Desarrollo de Sistemas 
Representante Francisco Camacho 
Descripción  
Analista – programador, responsable del 




Cumple con el rol de realizar el análisis y 
modelamiento de los sistemas desarrollados 
de acuerdo con los requerimientos de los 
clientes. 
Criterio de Éxito 
Cumplir con los tiempos estipulados en la 
elaboración de proyectos para su área. 
Grado de participación 
Optimización de código de acuerdo con 
normas establecidas por la empresa. 
Coordinación con el área de diseño para la 
elaboración de plantillas útiles, de acuerdo a 
los estándares del cliente y la misma empresa. 
Coordinación directa con clientes para la 
supervisión de estos en las fechas pactadas 
para la revisión de los entregables. 
                                         Fuente: Elaboración Propia 
3.2.4. Descripción Global del Software (Producto) 
El producto por desarrollarse es un sistema global para la empresa VPI Media, con 
la intención de agilizar el flujo de trabajo en las áreas de compras y ventas, así 
mismo se brindará con este sistema una herramienta clave en el seguimiento de 
prospectos que beneficiará directamente a la fuerza de ventas de la empresa, lo 
cual resultará en un beneficioso impacto en el aumento de las ventas globales de 
los servicios de VPI Media. Tanto el área de sistemas, audiovisual y diseño se 
beneficiarán ya que el sistema será capaz de facilitar herramientas tanto a los 
trabajadores directos en los proyectos como a las diferentes gerencias que podrán 
tener a su disposición reportes de eficiencia, cumplimiento en los tiempos de 
entrega de los proyectos, etc., ya que estos datos serán ingresados por los mismos 
trabajadores y que nutrirán al sistema en mención, dando todo esto como resultado 
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una mejor toma de decisiones a nivel administrativo y permitirá al cliente un trato 
más claro y directo con la empresa. 
Resumen de Características 
                                         Tabla N°. 20: Descripción Global del Software 
Beneficios del cliente Características que lo apoyan 
Rapidez en las consultas y 
generación de reportes. 
Una base de datos integrada con los 
campos necesarios y exactos. 
Acelerando y personalizando el 
proceso de atención al cliente. 
Tendrá una interfaz completa que 
muestre a los clientes el avance de los 
proyectos (Entregables). 
                                                         Fuente: Elaboración Propia 
3.2.5. Restricciones 
 Evitar sobrevalorar el producto, por lo que el presupuesto debe de manejarse de 
una manera estricta 
 Cumplir con los términos acordados sin obviar ninguna de sus partes. 
 Utilizar correctamente los horarios laborables debido a que varios de los 
miembros del equipo de desarrollo del software cumplen tareas paralelas al 
proyecto. 
 Cualquier cambio por realizarse en el proyecto debe de ser previamente 
aprobado por el equipo de desarrollo y los usuarios de este.  
3.2.6. Procedencia y Prioridad 
Son los principales sucesos que se tomarán en cuenta para la elaboración del 
proyecto: 
Planificación:  
 Analizar el plan estratégico. 
 Estimar los tiempos de actividad. 
 Identificar los procesos principales. 
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 Establecer objetivos. 
 Análisis y modelamiento de los requerimientos del proyecto. 
Operación: 
 Establecer los prototipos a utilizarse. 
 Preparar y procesar los datos de entrada. 
 Preparar los informes. 
3.2.7. Otros Requisitos del Producto 
 Estándares Aplicables 
El estándar utilizado para el desarrollo de la aplicación es la metodología RUP, 
el cual se adecúa a los parámetros utilizados para la implementación de esta. 
 Requisitos del Sistema 
La empresa VPI Media debe cumplir con todas las licencias de software para 
poder llevar a cabo la implementación del software a desarrollar. 
 Requisitos de Desempeño 
Para poder obtener un producto a la medida de la empresa y que obtenga un 
buen rendimiento, el usuario debe cumplir con ciertos requisitos necesarios y 
contar con la capacitación correspondiente. 
 Requisitos de Entorno 
Para la ejecución del aplicativo web para VPI Media, es necesario contar con la 
autorización respectiva para poder adicionar la base de datos a su servidor. 
3.2.8. Definición de Reglas de Negocio 
VPI Media debe plantear unas reglas de negocio para su funcionamiento y 
presentación del servicio, las cuales garantizan un nivel de competitividad frente a 
otras empresas de igual rubro. Estas reglas se determinaron según la información 
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obtenida en la presentación realizada sobre la empresa y dichas reglas son 
presentadas a continuación: 
Definición: 
Las reglas del negocio son las siguientes: 
 Solo podrán autentificarse y hacer uso del sistema aquellos usuarios   que estén 
previamente registrados y cuyas claves de acceso estén correctamente 
validadas. 
 La autentificación del sistema será jerarquizada, existiendo por este motivo un 
superadministrador que asigne a cada usuario los módulos y formularios 
respectivos de acuerdo con el área y cargo que estos tengan. 
 Cada usuario es libre de poder cambiar su contraseña de ingreso al sistema, 
ésta se guarda encriptada en la base de datos y nadie tiene acceso a ella. En 
caso de pérdida u olvido de la contraseña, se deberá solicitar a su administrador 
una nueva. 
 La fuerza de ventas solo tendrá acceso a la administración de prospectos. Así 
mismo la administración de oportunidades y clientes estará administrada por las 
diferentes gerencias en sus respectivas áreas de influencia. 
 La fuerza de ventas necesariamente deberá convertir un prospecto en 
oportunidad cuando el prospecto muestre intenciones de consumo de algún 
servicio una vez llenado cualquier formulario web relacionada a alguna campaña, 
al recibir llamadas telefónicas de tipo comercial o al recibir pedido de servicios 
vía mail. 
 La fuerza de ventas deberá de convertir un prospecto a oportunidad anexándole 
una actividad que servirá de referencia a las gerencias para identificar el 
siguiente paso a seguir en el seguimiento, ya sean estas: llamada telefónica, 
envío de correo electrónico, o reunión personal. 
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 Los encargados de las diferentes gerencias deberán convertir una oportunidad 
en cliente por cualquier servicio aprobado por el cliente y facturado por la 
empresa. 
 Cada gerencia deberá crear un nuevo ID de identificación (Usuario – Password) 
una vez que el cliente pase al área de proyectos (Seguimiento de Entregables y 
Comunicación con el Cliente). 
 Cada proyecto estará relacionado a un supervisor de proyecto y a uno o varios 
trabajadores por área de desarrollo. 
 Cada proyecto podrá estar relacionado con una a más áreas de desarrollo 
cuando la empresa ofrece paquetes de desarrollo que involucren la participación 
de varios equipos de trabajo en áreas distintas de la empresa. 
 Los mantenimientos que utiliza el sistema tienen las opciones siguientes: Nuevo, 
Grabar y Modificar, pero no eliminar, debido a que se pensó en la reutilización 
de estos. 
 Cada vez que se registre algún objeto nuevo, el código se generará al momento 
de cliquear la opción Grabar. 
 Para poder modificar alguna información es necesario ingresar el código y 
buscarlo, en el caso que fuera listado deberá ingresar el nombre o descripción 
de lo solicitado. 
 Al momento de registrar un nuevo proyecto, deberán de asegurarse que no 
contenga un nombre ya registrado.  
 Al momento de crear una nueva cotización, el sistema deberá permitir al usuario 
crear un nuevo servicio en caso de que éste no exista. 
 Deben realizarse backups periódicamente, ya que sirve como respaldo tener 




3.2.9. Modelo de Caso de Uso del Negocio 
 Identificación de los Objetivos del Negocio 
                                                     Gráfico N°. 010: Objetivos del Negocio 
                 
                                                              Fuente: Elaboración Propia 
 Identificación de los Casos de Uso del Negocio 
                            Gráfico N°. 011: Casos de Uso del Negocio 
           
                                                            Fuente: Elaboración Propia 
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 Descripción de los Casos de Uso del Negocio 
                                Tabla N°. 21: Descripción de los Casos de Uso del Negocio  
CASOS DE USO DESCRIPCIÓN 
Gestionar Ventas 
Gestiona todo el proceso de las ventas, para lo cual 
se emiten facturas, boletas, además de llevar un 
registro de los clientes de VPI Media. 
Gestionar Compras 
Gestiona el proceso de compras comunes de la 
empresa. Así mismo lleva una serie de procesos 
como, por ejemplo: Realizar Orden de Compra, 
Registro de Nuevos Proveedores, etc. 
Gestionar Proyecto 
Controla los procesos de seguimiento de clientes 
desde su prospección hasta su conversión en 
clientes. Revisa el estado de los proyectos y de la 
eficiencia de los miembros que trabajan en ellos. Así 
mismo muestra reportes administrativos que 
mejoran la toma de decisiones en la empresa. 
                                          Fuente: Elaboración Propia 
 Diagrama de los Objetivos del Negocio 
                 Gráfico N°. 012: Diagrama de los Objetivos del Negocio 
                                                                  
                                                           Fuente: Elaboración Propia 
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 Identificación de los Actores del Negocio 
                                Gráfico N°. 013: Actores del Negocio 
                 
                                         Fuente: Elaboración Propia 
 Diagrama de Caso de Uso del Negocio  
                  Gráfico N°. 014: Diagrama de Caso de Uso del Negocio 
                 
                                        Fuente: Elaboración Propia 
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3.2.10. Modelo de Análisis del Negocio 
 Especificaciones de los Casos de Uso del Negocio 
                                             Proceso de Negocio: Gestionar Compras 
                                  Tabla N°. 22: Proceso de Negocio – Gestionar Compras 
DESCRIPCIÓN DEL PROCESO 
Proceso mediante el cual se provee a la empresa en sí y a sus diferentes 
áreas artículos de uso común de acuerdo con las diferentes necesidades de 
la misma. 
FLUJO NORMAL 
a. Se presenta la necesidad de adquirir algún artículo por parte de la 
empresa (Como, por ejemplo: CD-R, DVD-R, discos para grabación de 
video, papelería, artículos de oficina, piezas de hardware, etc.) y 
cualquiera de las áreas y sus encargados informa al Gerente General de 
esta necesidad y este procede a buscar un proveedor. 
a.1. Si el producto es nuevo y nunca se ha solicitado: El Gerente General 
realiza las cotizaciones con diferentes proveedores tratando de 
encontrar el precio más adecuado. 
a.2. Si el producto no es nuevo el Gerente General selecciona un 
proveedor del catálogo de proveedores y empieza a realizar la orden 
de compra. 
b. El Gerente General envía la orden de compra con los datos del producto 
solicitado. 
c. El Gerente General registra los datos de la factura emitida por el 
proveedor. 
                                                            Fuente: Elaboración Propia 
                                                Proceso de Negocio: Gestionar Ventas 
                                     Tabla N°. 23: Proceso de Negocio – Gestionar Ventas 
DESCRIPCIÓN DEL PROCESO 
En este proceso se gestionan los procesos del área de ventas, en el cual se 
envían cotizaciones al cliente de acuerdo con sus requerimientos en espera 
de su aprobación posterior. Para luego, después de su aceptación, se 
procede a facturar dicho servicio brindado con las características propias del 
área o áreas en conjunto que realicen dicho desarrollo. 
FLUJO NORMAL 
a. El cliente solicita una cotización de servicios. 
b. De acuerdo con la cotización se verifica la necesidad del cliente y a que 
área debe ser redireccionado dicho documento. Dado que son 3 áreas: 
Audiovisual, Diseño y Sistemas se reenviará a quien corresponda.  
b.1. Gerencia General cotiza en: “Audiovisual” y “Diseño”. 
b.2. Gerencia de Relaciones Públicas cotiza en: “Audiovisual” y “Diseño”. 
b.3. Gerencia de Sistemas cotiza en: “Sistemas” y “Diseño”.  
c. Cada gerencia elabora su respectiva cotización. 
c.1. Si el cliente es nuevo registra sus datos. 
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c.2. Si el cliente no es nuevo; confirma disponibilidad de ofertas o  
Promociones; de tener validez alguna promoción u oferta la anexa a 
la cotización. 
d. Cualquiera de las gerencias envía la cotización. 
e. Una vez aceptada la cotización por parte del cliente las gerencias emiten 
una factura o boleta de acuerdo con el tipo de cliente (empresa o persona 
natural). 
f. La factura es recibida por el cliente existiendo la posibilidad de cancelar 
al final de proyecto el monto total o de cancelar por partes de acuerdo 
con lo establecido. 
                                                           Fuente: Elaboración Propia 
                                             Proceso de Negocio: Gestionar Proyecto 
                                   Tabla N°. 24: Proceso de Negocio – Gestionar Proyecto 
DESCRIPCIÓN DEL PROCESO 
Este proceso abarca la prospección de posibles clientes y el seguimiento de 
sus conversiones, hasta el cierre de proyecto del cual ambos, cliente y 
supervisor, entrarán en un ciclo de continuo cruce de información para 
mantener actualizado tanto al cliente y al supervisor o empleado del avance 
de este. 
FLUJO NORMAL 
a. La Fuerza de Ventas de la empresa registra datos de potenciales clientes 
que solicitan a través de varios canales cotizaciones de servicios que la 
empresa ofrece, estos canales a través de los cuales la Fuerza de Ventas 
recibe esta data son: “Llamadas Telefónicas, Correos Electrónicos, 
Referidos, y Formularios Web”. 
b. Fuerza de Ventas inicia un proceso de conversión en la que el cliente es 
convertido a oportunidad en los siguientes casos: 
b.1 Cuando el prospecto hace una llamada pidiendo una cotización o 
referencia de servicios de la empresa o en caso de tener contacto con 
una llamada de “Fuerza de Ventas” y éste posteriormente acepta 
alguna propuesta de negocio de VPI Media solicitando así una 
cotización o más información sobre algún servicio que la empresa 
brinda. 
b.2 Cuando el prospecto llena un formulario web que a la vez es parte de 
alguna campaña de marketing online ya sea por los siguientes 
canales mencionados: AdWords, Social Media Marketing, Formulario 
Web de la empresa o envío masivo de emails.  
b.3 Cuando un prospecto llega a contactar a la empresa a través de algún 
referido  
c. Dentro de este proceso de conversión, la “Fuerza de Ventas” también 
indicará una actividad relacionada a la misma: Por ejemplo (Caso 
Hipotético): Juan Pérez llena un Formulario Web relacionado a la 
campaña de 20% de descuento. en servicio de filmación de matrimonios, 
sus datos son almacenados en la BD (Base de Datos) del Sistema y son 
consultados por la F.V. (Fuerza de Ventas) quien anexará al prospecto 
una actividad, por ejemplo, “Enviar Cotización”. 
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d. Este prospecto luego será convertido a oportunidad el cual será anexado 
a alguna de las gerencias de acuerdo con el servicio que requiera el 
cliente. 
e. Los gerentes atenderán la actividad con la cual fue enviado el prospecto 
y generarán más actividades con el propósito de convertir sus 
oportunidades en clientes. 
Nota: De acuerdo con el ejemplo anterior, el gerente recibe al prospecto 
con nombre “Juan Pérez” y cumple con enviarle una cotización.  
f. Una oportunidad es convertida en cliente en el siguiente caso: Cuando la 
oportunidad emite una orden de compra en el caso de empresas o 
cuando alguna persona natural emite su conformidad para iniciar un 
proyecto. 
g. Ya como clientes, los gerentes crean un proyecto en el cual realizan las 
siguientes actividades: limitan el tiempo de desarrollo de un proyecto a 
un tiempo determinado, eligen las áreas con las cuales se trabajará y los 
empleados involucrados, creará una cuenta de usuario para el cliente el 
cual servirá para su posterior ingreso al sistema y verificación de los 
entregables, etc. 
h. El cliente tendrá acceso a los datos que le permitirán ver la cantidad de 
proyectos realizados con la empresa, así como seguir en tiempo real, y 
con comunicación directa con los trabajadores implicados, el ciclo de 
trabajo de algún proyecto en plena ejecución. 
i. El proceso finalizará habiéndose cumplido con todos los entregables por 
parte de la empresa. Se almacenarán los datos relacionados a los 
proyectos a manera de bitácora la cual podrá ser revisada por los 
involucrados, mismos datos que nutrirán reportes de eficiencia que 
podrán ser utilizados por las gerencias para la toma de decisiones 
posteriores. 
                                                             Fuente: Elaboración Propia 
 
 Identificación de los Trabajadores del Negocio 
                                              Gráfico N°. 015: Trabajadores del Negocio 
                 
                                                           Fuente: Elaboración Propia 
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 Descripción de los Trabajadores del Negocio 




Fuerza de Ventas 
Es quien se encarga de promover a un 
nivel estratégico y de marketing los 
servicios ofrecidos por la empresa. 
También maneja directamente a los 
prospectos desde su fase de captación 
hasta su posterior conversión en 
oportunidades. 
Administrador 
Es quien da permisos y restringe el 
acceso a determinadas áreas a los 
usuarios del sistema.  
Gerente General 
Es el encargado administrativo de 
todos los recursos operacionales de la 
empresa, así como de velar por el buen 
desempeño del flujo de trabajo en 
todas las áreas. También solicita 
reportes operacionales y contables 
para la mejor toma de decisiones. 
Gerente de Sistemas 
Encargado del área de Sistemas de la 
empresa. Lleva la dirección de todos 
los proyectos informáticos. 
Gerente de Relaciones Públicas 
Encargado de las áreas de Diseño y 
Audiovisual. Lleva como labor la 
supervisión de las labores en estas dos 
áreas.  
Empleado del Departamento 
Audiovisual 
Tiene la labor de desarrollar los 
proyectos relacionados al área 
audiovisual. 
Empleado del Departamento de 
Sistemas 
Responsable de desarrollar los 
proyectos informáticos de la empresa. 
Empleado del Departamento de 
Diseño 
Encargado de desarrollar los proyectos 
de diseño publicitario y de multimedia. 






 Identificación de las Entidades del Negocio 
                                                  Gráfico N°. 016: Entidades del Negocio 
                 











 Realización de los Casos de Uso del Negocio (RCUN) 
                               Gráfico N°. 017: Realización de los Casos de Uso del Negocio 
                 
                                         Fuente: Elaboración Propia 
 Diagrama de Realizaciones de los Casos de Uso del Negocio 
                                               Gráfico N°. 018: Diagrama de las RCUN 
                 
                                                           Fuente: Elaboración Propia 
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 Diagrama de Actividades del Negocio 
             Realización de Caso de Uso: “RN_Gestionar Compras” 
                       Gráfico N°. 019: Realización del Caso de Uso – RN_Gestionar Compras 
                 
                                                             Fuente: Elaboración Propia 
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                Realización de Caso de Uso: “RN_Gestionar Ventas” 
     Gráfico N°. 020: Realización del Caso de Uso – RN_Gestionar Ventas 
 
Fuente: Elaboración Propia  
124 
                 Realización de Caso de Uso: “RN_Gestionar Proyecto” 
Gráfico N°. 021: Realización del Caso de Uso – RN_Gestionar Proyecto 
 
        Fuente: Elaboración Propia  
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 Diagrama de Objetos del Negocio 
                                        Gráfico N°. 022: Diagrama de Objetos del Negocio 
                 
                                                            Fuente: Elaboración Propia
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3.2.11. Creación de la Matriz de Casos de Uso y Requerimientos 























































































































 x                           
Buscar 
Proveedor 
   x                         
Generar Orden de 
Compra 
       x                     
Validar Usuario     x          x         x     
Consultar 
Proveedor 
 x                           
Consultar Orden 
de Compra 
  x                          
Registrar Factura 
de Compra 
x                            
Registrar 
Proveedor 
 x                           
Editar Orden de 
Compra 
      x                      
MÓDULO VENTAS 
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Registrar Pedidos           x                  
Generar 
Comprobante 
            x                
Buscar Línea de 
Producto 
     x    x                   
Buscar Cliente         x     x               
Consultar 
Pedidos 
          x x                 
Consultar Nota de 
Crédito-Debito 




                x            
Actualizar Cliente                 x            
Actualizar 
Oportunidad 
                x            
Actualizar 
Proyecto 
                  x          
Consultar 
Candidato 
                   x         
Consultar Cliente                    x         
Consultar 
Oportunidad 
                   x         
Consultar 
Proyecto 




                          x  
Enviar Emailing                         x    
Generar Lista de 
Clientes 
                    x        
Generar Nueva 
Actividad 
                      x      
Generar Resumen 
de Candidatos 
                    x        
Generar Resumen 
de Oportunidades 
                    x        
Generar Usuarios                x      x       
Registrar 
Candidatos 
               x             
Registrar Cliente                x             
Registrar 
Oportunidad 
               x             
Registrar 
Proyecto 
                 x           
Subir Entregables                  x           
Utilizar Canal de 
Comunicación 
                           x 
Ver Reporte de 
Productividad 
Personal 




                 x           
Visualizar 
Proyecto 




                         x   




3.3. MODELO DE REQUERIMIENTOS 
El requerimiento es una necesidad documentada sobre el contenido, forma o 
funcionalidad de un producto o servicio. Se usa en un sentido formal en la Ingeniería 
de Sistemas o en la Ingeniería de Software. 
3.3.1. Requerimientos Funcionales (RF) y No Funcionales (RNF) 
 Requerimientos Funcionales (RF) 
Es la descripción de lo que un sistema debe hacer. Este tipo de requerimiento 
específica algo que el sistema entregado debe ser capaz de realizar y son 
solicitados por los trabajadores de la empresa que están involucrados en el 
proyecto. El sistema consta de los siguientes módulos:  
                          Tabla N°. 27: Requerimientos Funcionales 
REQUERIMIENTOS FUNCIONALES 
NRO. DESCRIPCIÓN PRIORIDAD 
RF01 Registrar datos de la facturación. Alta 
RF02 
Registrar y actualizar los datos de los 
proveedores. 
Alta 
RF03 Generar reporte de compras Media 
RF04 
Listar toda la lista de proveedores de acuerdo 
con los filtros respectivos. 
Media 
RF05 








El sistema permitirá generar las órdenes de 
compra para los proveedores. 
Alta 
RF08 
El sistema permitirá editar en tiempo real la 
orden de compra. 
Media 
RF09 









Editar Pedidos: El sistema permitirá editar los 
pedidos de los clientes. 
Media 
RF12 
Generar la proforma del pedido solicitado por 
el cliente. 
Alta 
RF13 Generar Comprobante. Alta 
RF14 Registrar clientes. Alta 
RF15 Validación de los usuarios. Media 
RF16 Registrar candidatos, oportunidades y clientes. Alta 
RF17 
Conversión de candidatos a oportunidades y 
de oportunidades a clientes. 
Alta 
RF18 Registrar los entregables de cada proyecto. Alta 
RF19 Registrar proyectos. Alta 
RF20 
Visualizar los datos de: Candidatos, 
oportunidades y clientes. 
Media 
RF21 
Generar reportes de candidatos, 
oportunidades y clientes. 
Media 
RF22 
Generar accesos de seguridad 
individualizados para cada cliente y usuarios 
relacionados a un proyecto. 
Media 
RF23 Generación de actividades. Alta 
RF24 Validación de formularios. Alta 
RF25 Envió de correo electrónico. Media 
RF26 Reportes de tipo administrativo y gerencial. Alta 
RF27 
Descargar y poder subir archivos diversos: 
Video, imágenes, zips, etc. 
Media 
RF28 
Comunicación entre el cliente, trabajadores y 
supervisores de cada proyecto. 
Media 


















 Requerimientos No Funcionales (RNF) 
Es el rendimiento de calidad y especifica algo sobre el propio sistema y cómo 
debe realizar sus funciones. Algunos ejemplos de aspectos solicitadas son la de 
disponibilidad, el testeo, el mantenimiento, la facilidad de uso, etc. 
                       Tabla N°. 28: Requerimientos No Funcionales 
REQUERIMIENTOS NO FUNCIONALES 
NRO. DESCRIPCIÓN PRIORIDAD 
RNF01 




Se requiere que la aplicación cuente con un 
sistema de ayuda muy amigable e interactiva. 
Media 
RNF03 
La aplicación debe soportar la arquitectura 
Cliente – Servidor. 
Alta 
RNF04 
La aplicación debe tener un tiempo de respuesta 
máximo de 10 segundos para cargar y empezar. 
Baja 
RNF05 
Los terminales clientes deben de tener una 
velocidad de 3.2 Mhz de procesamiento y los 
dispositivos multimedia necesarios. 
Media 
RNF06 
El aplicativo deberá trabajar con una base de 
datos SQL Server 2008 y un Sistema Operativo 
Windows Server 2003 Enterprise Edition y 
Windows XP Professional Edition.  
Alta 
RNF07 La memoria RAM requerida es de 1 GB. Media 
RNF08 




Se deben de tener en cuenta las licencias al 
momento de la implantación del software. 
Alta 
RNF10 
La documentación proporcionada sobre el uso 
del software debe ser clara y concisa. 
Media 
RNF11 
La interfaz de usuario debe adecuarse a los 
requerimientos del usuario, mostrando gráficos 
en los procesos que lo requieran. 
Alta 
RNF12 




El sistema debe ser accesible a posibles 
modificaciones futuras en su estructura. 
Media 
RNF14 
Las tareas deben ser muy bien distribuidas para 




El ingreso al sistema estará restringido bajo 
contraseñas cifradas y usuarios definidos.  
Alta 
RNF16 
El acceso y uso de la información del sistema en 




El sistema debe soportar el manejo de gran 
cantidad de información durante su proceso. 
Alta 
RNF18 
Las consultas de información de cualquier tipo 




El sistema no presentará problemas para su 
manejo e implementación. 
Alta 
RNF20 
Al trabajar con Visual Studio 2008, la empresa 
tiene que comprar las licencias de este producto. 
Alta 
                                        Fuente: Elaboración Propia 
3.3.2. Descripción de los Actores del Sistema 
                 Tabla N°. 29: Descripción de los Actores del Sistema 
ACTORES JUSTIFICACIÓN 
Gerente General 
Tiene acceso a todo el sistema, desde el área de 
Compras y Ventas hasta la Administración del 
CRM con limitaciones en cuanto a la seguridad del 
sistema. 
Gerente de Sistemas 
Tiene acceso a todo el sistema y acceso exclusivo 
a los formularios de administración y con mayor 
relevancia en la seguridad del sistema. 
Gerente de Relaciones 
Públicas 
Tiene acceso a todo el sistema, desde el área de 
Compras y Ventas hasta la Administración del 
CRM con limitaciones en cuanto a la seguridad del 
sistema. 
Cliente 
Interactúa con el Sistema en el área de Proyectos 
intercambiando información con los participantes: 
Trabajadores y Supervisores para la realización 
de estos. Así mismo tiene las herramientas 
necesarias que le permiten saber sobre el 
progreso de cualquier proyecto en ejecución y su 
avance. 
Empleado 
Tienen acceso al área de Proyectos e interactúa 
con los clientes en tiempo real a través del chat y 
envío de información que mantendrá al cliente 
actualizado en cuanto al avance de su proyecto. 
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Fuerza de Ventas 
Realiza la prospección de clientes potenciales de 
la empresa. Se encarga de alimentar el directorio 
de Candidatos, para posteriormente alimentar con 
estos la base de oportunidades que manejarán las 
gerencias de la empresa. 
                                        Fuente: Elaboración Propia 
3.3.3. Descripción de los Casos de Uso 
                      Tabla N°. 30: Descripción de los Casos de Uso 
NRO. CASOS DE USO DESCRIPCIÓN 
CU01 Registrar Factura 
El sistema permitirá registrar los datos 
de la factura a ser emitida. 
CU02 Registrar Proveedor 
El sistema permitirá registrar y actualizar 
los datos de los proveedores. 
CU03 Listar Compras Generará reporte de compras. 
CU04 Actualizar Proveedor 
El sistema permitirá actualizar los datos 
de los proveedores. 
CU05 Buscar Proveedor 
El sistema permitirá listar toda la lista de 
proveedores de acuerdo con filtros 
como: Nro. de RUC, razón social, etc.   
CU06 Validar Usuario 
Controlará el nivel de acceso de acuerdo 
con el tipo de usuario. 
CU07 Registrar Compra 
El sistema permitirá registrar la compra 
con el número de la orden de compra y 
la factura que emitió el proveedor. 
CU08 Registrar Producto 
El sistema permitirá registrar y actualizar 
los datos de los productos. 
CU09 
Generar Orden de 
Compra 
El sistema permitirá generar las órdenes 
de compra para los proveedores. 
CU10 
Editar Orden de 
Compra 
El sistema permitirá editar en tiempo real 
la orden de compra. 
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CU11 Buscar Cliente 
El sistema permitirá ubicar clientes a 
partir de filtros. 
CU12 
Buscar Línea de 
Producto 
El sistema permitirá buscar la línea de 
productos. 
CU13 Editar Pedidos 
El sistema permitirá modificar los 
pedidos de los clientes. 
CU14 Generar Proforma 
El sistema permitirá generar la proforma 
del pedido solicitado por el cliente. 
CU15 Generar Comprobante 
El sistema permitirá generar el 
comprobante del pedido solicitado por el 
cliente, estos podrán ser facturas, 
boletas, guías de remisión, catálogos de 
productos o los mismos pedidos. 
CU16 Registrar Cliente 
El sistema permitirá registrar clientes en 
el directorio de clientes. 
CU17 Registrar Pedidos 
El sistema permitirá registrar pedidos de 
los clientes a la empresa. 
CU18 Validar Usuario 
El sistema permitirá captar datos 
coherentes a través de su validación en 
los diferentes formularios. 
CU19 Registrar Candidato 
El sistema permitirá almacenar los datos 
registrados de los nuevos Candidatos 
captados por la Fuerza de Ventas. 
CU20 Registrar Oportunidad 
El sistema permitirá ingresar nuevas 
oportunidades desde la conversión de 
Candidatos o por medio del ingreso 
directo de sus datos a través de las 
gerencias. 
CU21 Registrar Cliente 
El sistema permitirá registrar nuevos 
clientes a través del área de ventas una 
vez generada la factura. 
CU22 Registrar Proyecto 
El sistema permitirá registrar proyectos, 
luego de haberse registrado la factura. 
Así mismo permitirá registrar los 
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entregables de cada proyecto ordenados 
por fechas y el registro de los 
trabajadores relacionados al mismo. 
CU23 Consultar Candidato 
El sistema permitirá visualizar los datos 
relevantes de cada Candidato. 
CU24 Consultar Oportunidad 
El sistema permitirá visualizar los datos 
relevantes de cada oportunidad. 
CU25 Consultar Cliente 
El sistema permitirá visualizar los datos 
relevantes de cada cliente. 
CU26 Actualizar Candidato 
El sistema permitirá actualizar los datos 
relevantes de los Candidatos. 
CU27 Actualizar Oportunidad 
El sistema permitirá actualizar los datos 
relevantes de las oportunidades. 
CU28 Actualizar Cliente 
El sistema permitirá actualizar los datos 
relevantes de los clientes. 
CU29 Actualizar Proyecto 
El sistema permitirá modificar los datos 
del proyecto en ejecución. 
CU30 
Generar Resumen de 
Candidato 
El sistema permitirá generar reportes 
con data relevante de los candidatos. 
CU31 
Generar Resumen de 
Oportunidad 
El sistema permitirá generar reportes 
con data relevante de las oportunidades. 
CU32 
Generar Resumen de 
Cliente 
El sistema permitirá generar reportes 
con data relevante de los clientes. 
CU33 Generar Usuarios 
El sistema permitirá generar accesos de 
seguridad individualizados para cada 





El sistema permitirá generar actividades 
en todo el ciclo de seguimiento de 
clientes potenciales para mantener claro 
el avance de negociación con cada 
cliente. 
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CU35 Verificar Usuario 
El sistema permitirá verificar la validez 
de los datos de ingreso de cada usuario. 
CU36 Enviar Emailing 
El sistema permitirá el envío de correo 





El sistema permitirá reportar data 
relevante para la toma de decisiones en 
forma gráfica o datos estadísticos.   
CU38 
Ver Reporte de 
Productividad Personal 
El sistema permitirá mostrar 
cuantitativamente la eficiencia de cada 
trabajador relacionado a un proyecto. 
CU39 Visualizar Proyecto 
El sistema permitirá descargar 
documentos, con el fin de ver el avance 
del proyecto en ejecución. 
CU40 
Utilizar Canal de 
Comunicación 
El sistema permitirá una comunicación 
constante entre el cliente y los 
trabajadores de cada proyecto. 
CU41 Subir Entregables 
El sistema permitirá cargar archivos 
relevantes para la revisión del cliente. 
CU42 Descargar Documentos 
El sistema permitirá descargar archivos 
relevantes para la visualización y 
revisión del cliente. 










3.3.4. Modelo de Caso de Uso 
                                         Módulo Compras 
 Identificación del Actor 
                             Gráfico N°. 023: Actor (Compras) 
                                   
                                  Fuente: Elaboración Propia 
 Identificación de los Casos de Uso 
                      Gráfico N°. 024: Casos de Uso (Compras) 
                 
     Fuente: Elaboración Propia 
 Diagrama de Caso de Uso 
           Gráfico N°. 025: Diagrama de Caso de Uso (Compras) 
                 





                                         Módulo Ventas 
 Identificación de los Actores 
                                Gráfico N°. 026: Actores (Ventas) 
           
                                      Fuente: Elaboración Propia 
 Identificación de los Casos de Uso 
                           Gráfico N°. 027: Casos de Uso (Ventas) 
           
                                    Fuente: Elaboración Propia 
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 Diagrama de Caso de Uso 
                  Gráfico N°. 028: Diagrama de Caso de Uso (Ventas) 
            
                                      Fuente: Elaboración Propia 
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                                    Módulo de CRM 
 Identificación del Actor 
                                   Gráfico N°. 029: Actor (CRM) 
                       
                                     Fuente: Elaboración Propia 
 Identificación de los Casos de Uso 
                             Gráfico N°. 030: Casos de Uso (CRM) 
             
                                      Fuente: Elaboración Propia 
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 Diagrama de Caso de Uso 
                    Gráfico N°. 031: Diagrama de Caso de Uso (CRM) 
               
                                         Fuente: Elaboración Propia
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Diagrama de Caso de Uso General 





Especificaciones de Casos de Uso 
                                Caso de Uso: “Registrar Candidato” 






Proceso por el cual se almacenan los datos de los 
candidatos, los cuales son aquellos clientes 
potenciales de la empresa a los cuales se capta a 
través de formularios web, campañas de marketing 
online, envío de correo masivo y call centers. 
Almacenando sus datos y luego siendo estos 
convertidos a oportunidades. 
Actores 
El cliente (Ingresa sus datos a través de los 
formularios) y también la Fuerza de Ventas de la 









1. Los potenciales clientes ingresan sus datos en los formularios web, ya 
sea de la página web de la empresa, campañas de marketing online a 
través de los Landing Page. 
 
2. El sistema actualiza el directorio de candidatos. 
 
3. La fuerza de ventas ingresa al sistema. 
 
4. La fuerza de ventas selecciona la pestaña candidatos. 
 
5. Se puede crear un candidato de dos maneras: Creación Rápida o 
Nuevo Candidato. 
 
6. Se ingresan todos los datos. 
 
7. Se elige la opción Guardar. 
Características 
Caso de Uso 
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8. El sistema muestra el estado del registro grabado o si es que no se 
pudo grabar el registro. 
FLUJO ALTERNATIVO (Errores, Excepciones, Situaciones 
Anormales): 
 Fuerza de ventas no haya ingresado algunos campos requeridos. 
REQUERIMIENTOS ESPECIALES 
PRE-CONDICIONES 
 Usuario logueado en el sistema. 
POST-CONDICIONES 
 Generar nueva actividad. 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
                           Caso de Uso: “Registrar Oportunidades” 






Proceso por el cual se almacenan los datos 
de las oportunidades previamente 
convertidas por la fuerza de ventas desde 
su prospección. Se crean en este proceso 
más actividades que guardarán el avance 
de las gerencias para convertir una 
oportunidad en cliente. 
Actores La Gerencia y la Fuerza de Ventas. 






Caso de Uso 
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FLUJO BÁSICO: (Conversión a Oportunidades) 
1. Para registrar una oportunidad hay dos opciones: 
a) Se puede hacer desde la conversión de un candidato: En esta parte 
el sistema muestra una interfaz que solicita ciertos parámetros para 
la conversión, seguidamente la Fuerza de Ventas pulsa sobre el 
botón Convertir y el sistema emite un mensaje indicando el estado 
de registro. 
b) Se puede ingresar directamente los datos de una nueva oportunidad: 
En este caso la Fuerza de Ventas se dirige a la pestaña oportunidad 
y selecciona la opción “Nueva Oportunidad”. Se ingresan todos los 
datos y se elige la opción guardar. El sistema muestra el estado del 
registro grabado o si es que no se pudo grabar dicho registro. 
FLUJO ALTERNATIVO (Errores, Excepciones, Situaciones 
Anormales): 
 Fuerza de ventas no haya ingresado algunos campos requeridos. 
REQUERIMIENTOS ESPECIALES 
PRE-CONDICIONES 
 Usuario logueado en el sistema. 
POST-CONDICIONES 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
                   Caso de Uso: “Generar Nueva Actividad” 








Proceso por el cual se le asigna una nueva actividad 
(Llamadas telefónicas, envío de correo electrónico o 




La Gerencia y la Fuerza de Ventas. 
Características 








FLUJO BÁSICO:  
1. Este proceso inicia cuando el actor ingresa a la pestaña “Actividad”. 
 
2. Luego se selecciona el botón “Nueva Actividad”. 
 
 
3. El sistema muestra la interfaz del “Registro de la Nueva Actividad” 
con los siguientes campos: Descripción, Publicación y Fecha de 
Vencimiento. 
 
4. El sistema carga automáticamente los campos de: Asunto, Caso de 
la Actividad. 
 
5. El actor ingresa los campos requeridos. 
 
6. Luego se agregan invitados a la actividad que pueden ser candidatos, 
oportunidades o clientes. 
 
7. El actor selecciona la opción “Guardar”. 
 
8. El sistema emite un mensaje indicando el estado del registro. 
FLUJO ALTERNATIVO (Errores, Excepciones, Situaciones 
Anormales): 
 La Fuerza de Ventas debe haber ingresado al menos 1 invitado. 
REQUERIMIENTOS ESPECIALES 
 La Fuerza de Ventas no haya ingresado los campos requeridos. 
PRE-CONDICIONES 
 Usuario logueado en el sistema. 
POST-CONDICIONES 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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                 Caso de Uso: “Generar Campaña” 






Proceso por el cual se promocionan los 
servicios de la empresa a través de la creación 
de campañas de marketing ya sean estas: 
Envío de correo masivo, Landing Page y el 
formulario de la misma página web. 








1. Este proceso inicia cuando el actor ingresa a la pestaña “Campaña”. 
 
2. Luego se selecciona el botón “Nueva Campaña”. 
 
3. El sistema muestra la interfaz de registro de Nueva Campaña con los 
siguientes campos: Nombre de la campaña, descripción de la 
campaña, fecha de inicio, fecha final. 
 
4. El actor ingresa los campos requeridos y selecciona la opción 
Guardar. 
 
5. El sistema emite un mensaje indicando el estado del registro. 
FLUJO ALTERNATIVO (Errores, Excepciones, Situaciones 
Anormales): 
 El actor debe haber ingresado los campos requeridos. 
REQUERIMIENTOS ESPECIALES 
PRE-CONDICIONES 
 Usuario logueado en el sistema. 
POST-CONDICIONES 
 
Fuente: Elaboración Propia  
Características 
Caso de Uso 
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                Caso de Uso: “Registrar Cliente” 






Proceso por el cual se almacenan los datos 
de los clientes previamente convertidos por 
gerencia desde oportunidad de acuerdo a las 
reglas del negocio. Se crean en este proceso 
algunas actividades, más sin embargo el 
proceso principal recae sobre el seguimiento 
de proyectos y entregables. 







FLUJO BÁSICO: (Conversión a Oportunidades) 
1. Gerencia ingresa al sistema. 
 
2. Gerencia ingresa al área de Ventas. 
 
3. Dentro de esta área de ventas, al momento de generar una factura, la 
gerencia puede optar por dos opciones: Primero puede elegir una 
oportunidad de un combo box y transformarla a cliente al momento de 
facturar o bien puede crear la oportunidad dentro de esa misma área 
para luego transformarla al momento de facturar. 
 
4. Una vez habiéndose emitido la factura, el sistema actualiza el directorio 
de clientes. 
 
5. El sistema muestra el estado de “Registro Grabado”. 
FLUJO ALTERNATIVO (Errores, Excepciones, Situaciones 
Anormales): 
 La gerencia no haya ingresado los campos requeridos. 
REQUERIMIENTOS ESPECIALES 
Características 
Caso de Uso 
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PRE-CONDICIONES 
 Usuario logueado en el sistema. 
POST-CONDICIONES 
 
 Fuente: Elaboración Propia 
 
Caso de Uso: Registrar Proyecto 






Proceso por el cual el área de ventas 
genera un nuevo proyecto, estimando el 
tiempo de desarrollo de este y 
delimitando las fechas de revisión de los 
entregables, así mismo la asignación de 
usuarios para los trabajadores 
involucrados y los mismos clientes. 
Actores La Gerencia, el cliente y el empleado. 




FLUJO BÁSICO: (Autenticar Usuarios) 
1. Autentificar usuario: Gerencia ingresa al sistema. 
 
2. Gerencia selecciona la pestaña “Proyectos”. 
 
3. El sistema muestra las diferentes opciones para llevar a cabo el 
manejo correcto de los proyectos como son los siguientes: Nuevo 
Proyecto, Editar Proyecto, Eliminar Proyecto. Así mismo el sistema 
muestra una lista con los proyectos ingresados últimamente. 
 
4. Gerencia selecciona la opción “Crear Nuevo Proyecto”. 
 
5. Gerencia consulta facturas existentes. 
 
Características 
Caso de Uso 
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6. De existir la factura buscada se procede a crear un nuevo proyecto. 
 
7. El sistema insertará dentro de la nueva plantilla (Para generar un 
nuevo proyecto) los datos de la cabecera y detalle de la factura en 
base a la cual se generó el proyecto. 
 
8. Gerencia completa los datos restantes en el nuevo formulario como 
el “Nombre del Proyecto”. 
 
9. Gerencia asigna al cliente (Relacionado al proyecto) un nuevo 
usuario y contraseña. 
 
10. Gerencia asigna trabajadores que van a estar vinculados al proyecto. 
 
11. Gerencia selecciona la opción “Guardar”. 
 
12. El sistema actualiza el directorio de proyectos (Actividad Salvado). 




 Usuario logueado en el sistema. 
POST-CONDICIONES 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
                    Caso de Uso: “Utilizar Canal de Comunicación” 




UTILIZAR CANAL DE COMUNICACIÓN 
Descripción 
Proceso por el cual el cliente asociado a un 
proyecto en particular puede consultar 
proyectos en ejecución dentro de la 
empresa, trabajadores asociados al mismo, 
poder compartir información relevante a 
cada proyecto e interactuar con los 
involucrados de manera directa y subiendo 
Características 
Caso de Uso 
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información o archivos útiles en el ciclo de 
vida de cada proyecto. 





Archivos varios: Documentos digitales, 
Archivos de video o Archivos multimedia. 
Especificación - 
 
FLUJO BÁSICO: (Autenticar Usuarios) 
1. Autentificar usuario: El cliente ingresa al sistema. 
 
2. El cliente selecciona la pestaña “Proyectos”. 
 
3. El Cliente selecciona la opción “Proyecto”. 
 
4. El cliente escribe un mensaje y elige la opción “Enviar”. Así mismo el 
cliente puede seleccionar la opción “Enviar archivo” y elegir un 
archivo local para luego elegir la opción “Enviar”. 
 
5. El sistema actualiza el directorio de mensajes del sistema y el 
directorio de archivos subidos a la BD. 










3.4. MODELO DE ANÁLISIS 
3.4.1. Análisis de la Arquitectura 
En este flujo de trabajo se podrán encontrar dos tipos de capas que son las 
siguientes: 
 Capa Específica: Es la que tendrá los procesos principales que se llevan a cabo 
en la Empresa VPI Media y que el Sistema CRM Manager Perú pretende 
abarcar: 
                                   Gráfico N°. 033: Capa Específica 
     
Fuente: Elaboración Propia 
➢ Compras: Manejado por el Gerente General de la empresa, el cual contiene 
todos los procesos necesarios para llevar a cabo el registro y control de las 
compras de la empresa. 
➢ Ventas: Los actores involucrados en este proceso son el Gerente General, el 
Gerente de Relaciones Públicas y el Gerente de Sistemas, ya que ellos se 
encargan de registrar pedidos, también de registrar clientes, generar 
comprobantes, entre otros procesos. 
➢ CRM: Contiene los procesos que se realizan y llevan a cabo en la elaboración 
de un proyecto. Los actores involucrados en este proceso son la Fuerza de 
Ventas (FV), los diferentes Gerentes de las Áreas, el cliente (Con el fin de 
hacer un seguimiento al Proyecto) y el empleado asignado a un determinado 
proyecto.  
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 Capa General: Son los procesos que son reutilizables y de soporte, también se 
refieren a la salida de datos, mayormente consultas, manejados en casi todas 
las áreas, como se muestra a continuación: 
Gráfico N°. 034: Capa General 
      
Fuente: Elaboración Propia 
➢ Consultas: Manipulados por la mayoría de los actores del sistema contiene 
los procesos que mayormente se refieren a la salida de datos. 
➢ Documentos: Son los archivos que pueden ser descargados por el cliente 
para realizar un seguimiento al proyecto en ejecución. 
➢ Mantenimientos: Conlleva principalmente al mantenimiento de los clientes y 
los proveedores. 
➢ Reportes: Abarca mayormente al proceso de gestionar proyecto. 
➢ Utilitarios: Será utilizado como herramientas extras en el Módulo del CRM. 
Diagrama de Paquetes 
                               Gráfico N°. 035: Diagrama de Paquetes 
 
                    Fuente: Elaboración Propia  
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3.4.2. Elementos del Análisis 
Para poder elaborar la realización de los principales casos de uso mencionados 
anteriormente haremos uso del “Diagrama de Colaboración” por cada proceso; en 
este diagrama se usarán diferentes clases las cuales explicamos brevemente a 
continuación. 
                                             Gráfico N°. 036: Elementos del Análisis 
           
                                      Fuente: Elaboración Propia 
➢ Actor: Es el usuario que va a interactuar en la realización de este proceso. 
➢ Interfaz: El desarrollo del proceso se llevará a cabo mediante esta interfaz. 
➢ Controlador: Es el elemento activo que controla qué trabajo se hace cuándo y 
cómo. 
➢ Entidad: Viene a ser un elemento persistente (En su mayoría tablas 
pertenecientes a la Base de Datos). 
3.4.3. Realización de los Casos de Uso (RCU) 
                                RCU: RA_Registrar Cliente 
                 Gráfico N°. 037: RCU – RA_Registrar Cliente 
      
                                  Fuente: Elaboración Propia 
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          Diagrama de Colaboración (DC): RA_Registrar Cliente 
                    Gráfico N°. 038: DC – RA_Registrar Cliente 
      
                                  Fuente: Elaboración Propia 
 
                           RCU: RA_Registrar Oportunidad 
               Gráfico N°. 039: RCU – RA_Registrar Oportunidad 
      
                                   Fuente: Elaboración Propia 
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    Diagrama de Colaboración (DC): RA_Registrar Oportunidad 
               Gráfico N°. 040: DC – RA_Registrar Oportunidad 
     
                                 Fuente: Elaboración Propia 
                           RCU: RA_Registrar Candidato 
               Gráfico N°. 041: RCU – RA_Registrar Candidato 
     
                                 Fuente: Elaboración Propia 
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   Diagrama de Colaboración (DC): RA_Registrar Candidato 
              Gráfico N°. 042: DC – RA_Registrar Candidato 
 
                              Fuente: Elaboración Propia 
 
                           RCU: RA_Registrar Compra 
                Gráfico N°. 043: RCU – RA_Registrar Compra 
 
                                Fuente: Elaboración Propia  
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     Diagrama de Colaboración (DC): RA_Registrar Compra 
                 Gráfico N°. 044: DC – RA_Registrar Compra 
 
                                 Fuente: Elaboración Propia 
 
                             RCU: RA_Registrar Pedido 
                Gráfico N°. 045: RCU – RA_Registrar Pedido 
          
                               Fuente: Elaboración Propia 
160 
       Diagrama de Colaboración (DC): RA_Registrar Pedido 
                 Gráfico N°. 046: DC – RA_Registrar Pedido 
 
                              Fuente: Elaboración Propia
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3.4.4. Elaboración del Modelo Conceptual 
                                                                                                                             Gráfico N°. 047: Modelo Conceptual 
             
                                                                                                                                    Fuente: Elaboración Propia 
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3.5. MODELO DE DISEÑO 
3.5.1. Elaboración del Modelo Lógico 
Se identifican todas las clases que conformarán una clase persistente en el modelo físico, a través de un diagrama de clases; indicando las relaciones entre las mismas, la multiplicidad, atributos (Considera 
los campos que tendrá cada tabla en el modelo físico). 
                                                                                                                                       Gráfico N°. 048: Modelo Lógico 
             
Fuente: Elaboración Propia 
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3.5.2. Elaboración del Modelo Físico 
                                                                                                                          Gráfico N°. 049: Modelo Físico 
             
                                                                                                                                               Fuente: Elaboración Propia
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3.5.3. Elaboración del Diccionario de Datos 
 Tabla: Actividad 
Tabla N°. 38: Actividad 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
ID_ACTIVIDAD Int 
Clave Primaria de la Tabla 
Actividad. 
ID_ASUNTO Int Referencia a un Asunto. 
ID_AREA Int Referencia a un Área. 
ID_CASO_ACTIVIDAD Int Referencia a un Caso Actividad. 
FECHA_INI Datetime Fecha Inicial de la Actividad. 




Ubicación de la Actividad. 
DESCRIPCION Text Descripción de la Actividad. 
ID_USER_REGISTRO Int 
Referencia al Usuario que 
registra. 
ID_USER_MODIFICACION Int 
Referencia al Usuario que 
modifica. 
FECHA_REGISTRO Datetime 
Fecha de Registro de la 
Actividad. 
FECHA_MODIFICACION Datetime 
Fecha de Modificación de la 
Actividad. 
FLAG_ESTADO Int Campo Estado de la Actividad. 
FLAG_ACTIVO Bit 
Campo para ver si está 
habilitada la Actividad.  
FLAG_RECORDATORIO Bit 
Campo Recordatorio de la 
Actividad. 
FECHA_RECORDATORIO Datetime 
Fecha de Recordatorio de la 
Actividad. 
FLAG_ALL_DAY Bit Campo de Actividad todo el día. 
  Fuente: Elaboración Propia 
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 Tabla: Actividad_Invitados 
                                    Tabla N°. 39: Actividad_Invitados 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
ID_ACTIVIDAD_INVITADOS Int 
Clave Primaria de la Tabla 
Actividad_Invitados. 
ID_ACTIVIDAD Int Referencia a una Actividad. 
ID_CANDIDATO Int Referencia a un Candidato. 
ID_OPORTUNIDAD Int Referencia a una Oportunidad. 
ID_CLIENTE Int Referencia a un Cliente. 
ID_RESPONSABLE Int 
Referencia al Usuario 
Responsable. 
FLAG_RESPONSABLE Bit 
Campo Responsable de la 
Actividad. 
FLAG_TIPO_USUARIO Int Tipo de Usuario Invitado. 
Fuente: Elaboración Propia 
 Tabla: Área 
                                               Tabla N°. 40: Área 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
ID_AREA Int 
Clave Primaria de la Tabla 
Área. 
DESC_AREA Varchar(80) Descripción del Área. 
DESC_CORTA_AREA Char(10) Descripción Corta del Área. 
FLAG_ACTIVO Bit 
Campo para ver si está 
habilitada el Área. 
Fuente: Elaboración Propia 
 Tabla: Asunto 
                                             Tabla N°. 41: Asunto 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
ID_ASUNTO Int 
Clave Primaria de la Tabla 
Asunto. 
DESCRIPCION Varchar(100) Descripción del Asunto. 
FLAG_ACTIVO Bit 
Campo para ver si está 
habilitado el Asunto. 
FLAG_TIPO Int 
Campo Tipo Asunto para el 
CRM. 
Fuente: Elaboración Propia  
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 Tabla: Campaña 
                                          Tabla N°. 42: Campaña 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
ID_CAMPANA Int 
Clave Primaria de la 
Tabla Campaña. 
ID_AREA Int Referencia del Área. 
NOM_CAMPANA Varchar(100) Nombre de la Campaña. 
DESCRIPCION_CAMPANA Text 
Descripción de la 
Campaña. 
FECHA_INICIO Datetime 
Fecha de Inicio de la 
Campaña. 
FECHA_FIN Datetime 
Fecha Final de la 
Campaña. 
ID_USER_ENCARGADO Int 
Referencia al Usuario 
Encargado. 
ID_USER_REGISTRO Int 
Referencia al Usuario 
que Registra. 
ID_USER_MODIFICACION Int 
Referencia al Usuario 
que Modifica. 
FECHA_REGISTRO Datetime 
Fecha de Registro de la 
Campaña. 
FECHA_MODIFICACION Datetime 
Fecha de Modificación 
de la Campaña. 
FLAG_ACTIVO Bit 
Campo para ver si está 
habilitado la Campaña. 
FLAG_ESTADO Bit 
Realizada, Pendiente o 
No Realizada. 
                                     Fuente: Elaboración Propia 
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 Tabla: Campaña_Detalle 
Tabla N°. 43: Campaña_Detalle 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
ID_CAMPANA_DETALLE Int 
Clave Primaria de la 
Tabla Campaña_Detalle. 
ID_CAMPANA Int 
Referencia a una 
Campaña. 
COD_SERVICIO Int Referencia a un Servicio. 
NOM_SERVICIO Varchar(150) Descripción del Servicio. 
CANTIDAD Int Cantidad del Servicio. 
PRECIO Numeric(18,3) Precio del Servicio. 
DESCUENTO Int Descuento Aplicado. 
TOTAL Numeric(18,3) 
Calcula Total del 
Servicio. 
Fuente: Elaboración Propia 
 Tabla: Candidato 
                                          Tabla N°. 44: Candidato 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
ID_CANDIDATO Int 
Clave Primaria de la 
Tabla Candidato. 
ID_PROPIETARIO Int 
Referencia al Usuario 
Propietario. 
ID_ORIGEN Int Referencia a un Origen. 
ID_AREA Int Referencia un Área. 
ID_DOCUMENTO_IDENTIDAD Int 








EMPRESA Varchar(100) Empresa del Candidato. 
EMAIL Varchar(60) Email del Candidato. 
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TELEFONO Varchar(15) Teléfono del Candidato. 
CELULAR Varchar(15) Celular del Candidato. 
SITIO_WEB Varchar(50) 
Página web del 
Candidato. 
COD_DEPARTAMENTO Int 
Referencia a un 
Departamento. 
COD_PROVINCIA Int 
Referencia a una 
Provincia. 





Número de Documento 
de Identidad. 
ID_USER_REGISTRO Int 
Referencia al Usuario 
que Registra. 
ID_USER_MODIFICACION Int 
Referencia al Usuario 
que Modifica. 
FECHA_REGISTRO Datetime 
Fecha de Registro del 
Candidato. 
FECHA_MODIFICACION Datetime 
Fecha de Modificación 
del Candidato. 
FLAG_LEIDO Bit 
Campo de Estado Leído 
o no Leído. 
FLAG_ACTIVO Bit 
Campo si está 
habilitado el Candidato. 
FLAG_CONVERT Bit 
Estado de Conversión 
del Candidato. 
Fuente: Elaboración Propia 
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 Tabla: Cargo 
                                              Tabla N°. 45: Cargo 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
ID_CARGO Int 
Clave Primaria de la Tabla 
Cargo. 
DESC_CARGO Varchar(80) Descripción del Cargo. 
DESC_CORTA_CARGO Char(10) 
Descripción Corta del 
Cargo. 
FLAG_ACTIVO Bit 
Campo para ver si está 
habilitado el Cargo. 
Fuente: Elaboración Propia 
 Tabla: Caso_Actividad 
Tabla N°. 46: Caso_Actividad 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
ID_CASO_ACTIVIDAD Int 
Clave Primaria de la Tabla 
Caso_Actividad. 
DESCRIPCION Varchar(100) 
Descripción de Caso 
Actividad. 
FLAG_ACTIVO Bit 
Campo para ver si está 
habilitada el Caso 
Actividad. 
  Fuente: Elaboración Propia 
 Tabla: Cliente 
Tabla N°. 47: Cliente 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
ID_CLIENTE Int 





Referencia a un Documento 
de Identidad. 
NOMBRE Varchar(100) Nombre del Cliente. 
SEGUNDO_NOMBRE Varchar(100) 




Apellido Paterno del 
Cliente. 
APELLIDO_MATERNO Varchar(100) 
Apellido Materno del 
Cliente. 
NUMERO_DOCUMENTO Varchar(100) 
Numero de Documento de 
Identidad. 
CORREO_ELECTRONICO Varchar(100) Email del Cliente. 
TELEFONO Varchar(20) Teléfono del Cliente. 
CELULAR Varchar(20) Celular del Cliente. 
FLAG_SEXO Bit Tipo de Sexo del Cliente. 
FECHA_NACIMIENTO Datetime 
Fecha de Nacimiento del 
Cliente. 
URBANIZACION Varchar(250) 
Urbanización donde vive el 
Cliente. 
DIRECCION Varchar(250) 
Dirección de la localidad 
del Cliente. 
REFERENCIA Varchar(700) 
Referencia la localidad del 
Cliente. 
COD_DEPARTAMENTO Char(2) 
Referencia a un 
Departamento. 
COD_PROVINCIA Char(2) Referencia a una Provincia. 
COD_DISTRITO Char(2) Referencia a un Distrito. 
FLAG_ACTIVO Bit 
Campo para ver si está 
habilitado el Cliente. 
USUARIO_REGISTRO Int 
Referencia al Usuario que 
Registra. 
FECHA_REGISTRO Datetime 
Fecha de Registro del 
Cliente. 
USUARIO_MODIFICACION Int 
Referencia al Usuario que 
Modifica. 
FECHA_MODIFICACION Datetime 




Flag para una Futura 
necesidad. 
ID_OPORTUNIDAD Int 
Referencia a una 
Oportunidad. 
                                       Fuente: Elaboración Propia 
 Tabla: Cliente_Estadística 
Tabla N°. 48: Cliente_Estadística 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
ID_CLIENTE Int Referencia a un Cliente. 
NUMERO_PROYECTOS Int 
Número de Proyectos 
Realizados. 
MONTO_TOTAL_SOLES Int 
Monto Total en Soles de 
los Proyectos. 
CALIFICACION Int Calificación del Cliente. 
Fuente: Elaboración Propia 
 Tabla: Cliente_Información 
Tabla N°. 49: Cliente_Información 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
ID_CLIENTE Int Referencia a un Cliente. 
EDAD Int Edad del Cliente. 
EMPRESA_NOMBRE Varchar(100) Empresa del Cliente. 
PROFESION Varchar(100) Profesión del Cliente. 
CARGO Varchar(100) Cargo en la Empresa. 
CUMPLEANOS Datetime Cumpleaños del Cliente. 
NUMERO_HIJOS Int 
Número de hijos del 
Cliente. 
HOBBIES Varchar(200) Hobbies del Cliente. 
FLAG_A Bit 
Flag para una futura 
necesidad A. 
FLAG_B Bit 
Flag para una futura 
necesidad B. 
Fuente: Elaboración Propia 
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 Tabla: Correlativo 
Tabla N°. 50: Correlativo 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
ID_CORRELATIVO Int 
Clave Primaria de la Tabla 
Correlativo. 
NUM_CORRELATIVO Int 
Número Correlativo de la 
Tabla. 
NUM_SERIE Int 
Referencia al Número de 
la Serie. 
ID_TIPO_DOCUMENTO Int 
Código del Tipo de 
Documento. 
USUARIO_REGISTRO Int 
Usuario que realiza algún 
registro. 
FECHA_REGISTRO Datetime 
Registra la Fecha del 
Registro. 
USUARIO_MODIFICACION Int 
Es el usuario que realiza 
alguna modificación. 
FECHA_MODIFICACION Datetime 
Se registra la fecha de 
alguna modificación. 
Fuente: Elaboración Propia 
 Tabla: Cuenta 
Tabla N°. 51: Cuenta 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
ID_CUENTA Int 
Clave Primaria de la Tabla 
Cuenta. 
BANCO Varchar(60) Nombre del Banco. 
NUMERO_CUENTA Varchar(100) 
Número de la Cuenta del 
Usuario. 
ID_TIPO_PAGO Int 
Código del Tipo de Pago a 
realizar. 
SALDO Numeric(18,2) 




Se registra el Código de la 
Moneda. 
Fuente: Elaboración Propia 
 Tabla: Detalle_Orden_Compra 
Tabla N°. 52: Detalle_Orden_Compra 




Clave Primaria de la Tabla 
Detalle_Orden_Compra. 
ID_ORDEN_COMPRA Int 
Código Principal del Detalle 
de la Orden de Compra. 
PRODUCTO Varchar(100) Es el nombre del producto. 
CANTIDAD Int 
Es la cantidad de productos a 
comprar. 
ID_MONEDA Int 





Es el monto total de la orden 
de compra. 
 Fuente: Elaboración Propia 
 Tabla: Documento 
Tabla N°. 53: Documento 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
ID_DOCUMENTO Int 
Clave Primaria de la Tabla 
Documento. 
ID_TIPO_DOCUMENTO Int 
Referencia a un Tipo de 
Documento. 
NUMERO_DOCUMENTO Varchar(60) Número del Documento. 
ID_CLIENTE Int 
Referencia a un Código de 
Cliente. 
ID_PROYECTO Int Referencia a un Proyecto. 
ID_MONEDA Int 




Referencia a un Tipo de 
Cambio. 




Valor del Tipo de Cambio. 
FECHA_EMISION Datetime 
Fecha de Emisión del 
Documento. 
FECHA_IMPRESION Datetime 
Fecha de Impresión del 
Documento. 
FECHA_VENCIMIENTO Datetime 
Fecha de Vencimiento del 
Documento. 





















Importe Total con Descuento. 
GLOSA Varchar(200) Glosa del Documento. 
FLAG_ANULADO Bit 
Estado de Anulación del 
Documento. 
FECHA_ANULACION Datetime 
Fecha de Anulación del 
Documento. 
USUARIO_REGISTRO Int 
Referencia al Usuario que 
Registra. 
FECHA_REGISTRO Datetime 






Referencia al Usuario que 
Modifica. 
FECHA_MODIFICACION Datetime 
Fecha de la Modificación del 
Documento. 
FLAG_CANCELADO Bit 
Estado de Cancelación del 
Documento. 
COD_PEDIDO Int Referencia a un Pedido. 
Fuente: Elaboración Propia 
 Tabla: Documento_Detalle 
Tabla N°. 54: Documento_Detalle 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
ID_DOCUMENTO Int Referencia a un Documento. 
ID_DETALLE Int 
Clave Primaria de Documento 
Detalle. 
COD_SERVICIO Int Referencia a un Servicio. 
CANTIDAD_SERVICIO Int Cantidad del Servicio. 
PRECIO Money Precio del Servicio. 
IMPORTE Int Importe Total. 
Fuente: Elaboración Propia 
 Tabla: Documento_Identidad 
Tabla N°. 55: Documento_Identidad 




Clave Primaria de la Tabla 
Documento_Identidad. 
DESCRIPCION Varchar(70) 
Descripción del Documento 
de Identidad. 
DESCRIPCION_CORTA Varchar(15) 
Descripción Corta del 
Documento de Identidad. 
FLAG_ACTIVO Bit 
Campo habilitado del 
Documento de Identidad. 




 Tabla: Empleado 
Tabla N°. 56: Empleado 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
ID_EMPLEADO Int 





Referencia a un Documento de 
Identidad. 
NOMBRES Varchar(50) Nombres del Empleado. 
APELLIDO_PATERNO Varchar(100) 
Apellido Paterno del 
Empleado. 
APELLIDO_MATERNO Varchar(100) 
Apellido Materno del 
Empleado. 
NUMERO_DOCUMENTO Varchar(15) 




Varchar(50) Email del Empleado. 
TELEFONO Varchar(20) Teléfono del Empleado. 
CELULAR Varchar(20) Celular del Empleado. 
FLAG_SEXO Bit Sexo del Empleado. 
FECHA_NACIMIENTO Datetime 
Fecha de Nacimiento del 
Empleado. 
URBANIZACION Varchar(200) Urbanización de la Localidad. 
DIRECCION Text Dirección de la Localidad. 
REFERENCIA Text Referencia de la Localidad. 
ID_DEPARTAMENTO Int Referencia a un Departamento. 
ID_PROVINCIA Int Referencia a una Provincia. 
ID_DISTRITO Int Referencia a un Distrito. 
FLAG_ACTIVO Int 
Campo para ver si está 
habilitado el Empleado. 
ID_USUARIO Int 
Referencia a una cuenta de 
Usuario del Sistema. 
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USUARIO_REGISTRO Int 
Referencia al Usuario que 
registra. 
FECHA_REGISTRO Datetime 





Referencia al Usuario que 
Modifica. 
FECHA_MODIFICACION Datetime 
Fecha de Modificación del 
Empleado. 
Fuente: Elaboración Propia 
 Tabla: Estado 
Tabla N°. 57: Estado 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
ID_ESTADO Int 





Campo Alternativo del 
Porcentaje de Avance. 




Fecha de Modificación del 
Estado. 
Fuente: Elaboración Propia 
 Tabla: Etapa 
Tabla N°. 58: Etapa 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
ID_ETAPA Int 
Clave Primaria de la Tabla 
Etapa. 
DESCRIPCION Varchar(100) Descripción de la Etapa. 
FLAG_ACTIVO Bit 
Campo para ver si está 
habilitada la Etapa. 
Fuente: Elaboración Propia 
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 Tabla: IGV 
                                              Tabla N°. 59: IGV 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
ID_IGV Int Clave Primaria de la Tabla IGV. 
IGV Int Valor del IGV. 
FECHA_REGISTRO Datetime Fecha de Registro del IGV. 
Fuente: Elaboración Propia 
 Tabla: Inventario 
                                           Tabla N°. 60: Inventario 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
ID_INVENTARIO Int 
Clave Primaria de la Tabla 
Inventario. 
ITEM Varchar(100) Ítem del Inventario. 
FECHA_REGISTRO Datetime 
Fecha del Registro del 
Inventario. 
CANTIDAD Int Cantidad del Inventario. 
DESCRIPCION Text Descripción en el Inventario. 
Fuente: Elaboración Propia 
 Tabla: Línea 
                                              Tabla N°. 61: Línea 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
COD_LINEA Int 
Clave Primaria de la Tabla 
Línea. 
NOM_LINEA Varchar(100) Nombre de Línea. 
DES_LINEA Varchar(400) Descripción de Línea. 
EST_LINEA Bit 
Campo para ver si está 
habilitada la Línea. 
Fuente: Elaboración Propia 
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 Tabla: Moneda 
                                            Tabla N°. 62: Moneda 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
ID_MONEDA Int 
Clave Primaria de la Tabla 
Moneda. 
DESCRIPCION Varchar(30) Descripción de la Moneda. 
DESCRIP_CORTA Char(5) 
Descripción Corta de la 
Moneda. 
 Fuente: Elaboración Propia 
 Tabla: Oportunidad 
Tabla N°. 63: Oportunidad 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
ID_OPORTUNIDAD Int 
Clave Primaria de la Tabla 
Oportunidad. 
ID_PROPIETARIO Int 
Referencia al Usuario 
Propietario. 
ID_ORIGEN Int Referencia a un Origen. 




Referencia a un Documento 
de Identidad. 
ID_ETAPA Int Es el Código de la Etapa. 
ID_VALORIZACION Int Referencia a una Valorización. 
NOMBRES Varchar(100) Nombres de la Oportunidad. 
APELLIDOS Varchar(100) Apellidos de la Oportunidad. 
PROBABILIDAD Int 
Probabilidad de la 
Oportunidad (0-100). 
TIPO Varchar(40) 
Puede ser “Empresa 
Existente” ó “Empresa 
Nueva”. 
COD_DEPARTAMENTO Int 
Referencia a un 
Departamento. 
COD_PROVINCIA Int Referencia a una Provincia. 
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COD_DISTRITO Int Referencia a un Distrito. 
TELEFONO Varchar(15) Teléfono de la Oportunidad. 
FAX Varchar(15) Fax de la Oportunidad. 
FLAG_SEXO Bit Tipo Sexo de la Oportunidad. 
SITIO_WEB Varchar(70) Sitio Web de la Oportunidad. 
NUMERO_DOCUMENTO Varchar(15) 
Número de Documento de 
Identidad. 
EMAIL Varchar(150) Email de la Oportunidad. 
ID_USER_REGISTRO Int 





Referencia al Usuario que 
Modifica. 
FECHA_REGISTRO Datetime Fecha de Registro. 
FECHA_MODIFICACION Datetime Fecha de Modificación. 
FLAG_LEIDO Bit 
Estado Leído de la 
Oportunidad. 
FLAG_ACTIVO Bit 
Campo para ver si está 
habilitada la Oportunidad. 
FLAG_CONVERT Bit 
Estado de Conversión de la 
Oportunidad. 
ID_CANDIDATO Int Referencia a un Candidato. 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 Tabla: Orden_Compra 
Tabla N°. 64: Orden_Compra 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
ID_ORDEN_COMPRA Int 
Clave Primaria de la Tabla 
Orden_Compra. 
FECHA Datetime Fecha de la Orden de Compra. 
USUARIO_REGISTRO Int 
Registra el usuario que hizo el 






Guarda el IGV vigente. 




Total de la Orden de Compra. 
Fuente: Elaboración Propia 
 Tabla: Origen 
Tabla N°. 65: Origen 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
ID_ORIGEN Int 
Clave Primaria de la Tabla 
Origen. 
DESCRIPCION_ORIGEN Text Descripción del Origen. 
FLAG_ACTIVO Bit 
Campo para ver si está 
habilitado el Origen. 
Fuente: Elaboración Propia 
 Tabla: Pago 
Tabla N°. 66: Pago 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
ID_PAGO Int 
Clave Primaria de la Tabla 
Pago. 
ID_DOCUMENTO Int 
Clave Primaria de la Tabla 
Documentos. 
ID_TIPO_PAGO Int Código del Tipo de Pago. 




Importe en soles. 
ID_MONEDA Int Código de la Moneda. 
ID_TIPO_CAMBIO Int Código del Tipo de Cambio. 
Fuente: Elaboración Propia 
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 Tabla: Pedido 
                                             Tabla N°. 67: Pedido 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
COD_PEDIDO Int 
Clave Primaria de la Tabla 
Pedido. 
FEC_PEDIDO Datetime Fecha del Pedido. 
ID_CLIENTE Int Referencia a un Cliente. 
OBS_PEDIDO Varchar(400) Observación del Pedido. 
IMP_TOTAL_PEDIDO Money Importe Total del Pedido. 
IMP_IGV Money Valor del IGV. 
IMP_VALOR_TOTAL Money 
Importe del Valor Total del 
IGV. 
EST_PEDIDO Bit Estado del Pedido. 
EST_DOCUMENTO Bit Estado del Documento. 
Fuente: Elaboración Propia 
 Tabla: Pedido_Detalle 
Tabla N°. 68: Pedido_Detalle 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
COD_PEDIDO Int Referencia a un Pedido. 
COD_DET_PEDIDO Int 
Clave Primaria de la Tabla 
Pedido_Detalle. 
COD_SERVICIO Int Referencia a un Servicio. 
CANT_PRODUCTO Int Cantidad de Producto. 
PREC_PRODUCTO Money Precio del Producto. 
Fuente: Elaboración Propia 
 Tabla: Proyecto 
Tabla N°. 69: Proyecto 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
ID_PROYECTO Int 
Clave Primaria de la Tabla 
Proyecto. 
ID_CLIENTE Int Referencia a un Cliente. 
ID_ESTADO Int Referencia a un Estado. 
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ID_PROYECTO_TIPO Int 
Referencia a un Tipo de 
Proyecto. 
NOMBRE_PROYECTO Varchar(200) Nombre del Proyecto. 
FECHA_INICIO Datetime Fecha Inicial del Proyecto. 
FECHA_FIN Datetime Fecha Final del Proyecto. 
COSTO_TOTAL Numeric(18,3) Costo Total del Proyecto. 
DESCRIPCION Text Descripción del Proyecto. 
USUARIO_REGISTRO Int 
Referencia al Usuario que 
Registra. 
FECHA_REGISTRO Datetime 





Referencia al Usuario que 
Modifica. 
FECHA_MODIFICACION Datetime 
Fecha de Modificación del 
Proyecto. 
FLAG_ACTIVO Bit 
Campo para ver si está 
habilitado el Proyecto. 
                                         Fuente: Elaboración Propia 
 Tabla: Proyecto_Detalle 
Tabla N°. 70: Proyecto_Detalle 




Clave Primaria de la Tabla 
Proyecto_Detalle. 
ID_PROYECTO Int Referencia a un Proyecto. 
COD_SERVICIO Int Referencia a un Servicio. 
CANTIDAD Int Cantidad de Servicios. 
IMPORTE_SOLES Numeric(18,3) Importe en Soles del Servicio. 
ID_IGV Int Referencia a un IGV. 




Importe Total en Soles del 
Ítem. 
Fuente: Elaboración Propia  
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 Tabla: Proyecto_Detalle_Empleado 
Tabla N°. 71: Proyecto_Detalle_Empleado 
CAMPO TIPO ESCRIPCIÓN 
ID_PROYECTO Int Referencia a un Proyecto. 
ID_PROYECTO_DETALLE Int 
Referencia a un Proyecto 
Detalle. 




Nombre de la Actividad por 
Realizar. 
FECHA_INICIO Datetime Fecha Inicial de la Actividad. 
FECHA_FINAL Datetime Fecha Final de la Actividad. 
PORCENTAJE_AVANCE Int 
Porcentaje de Avance de la 
Actividad. 
FLAG_CULMINADO Bit 
Estado Realizado de la 
Actividad. 
USUARIO_REGISTRO Int 
Referencia al Usuario que 
Registra. 
FECHA_REGISTRO Datetime Fecha de Registro. 
USUARIO_MODIFICACION Int 
Referencia al Usuario que 
Modifica. 
FECHA_MODIFICACION Datetime Fecha de Modificación. 
Fuente: Elaboración Propia 
 Tabla: Proyecto_Tipo 
Tabla N°. 72: Proyecto_Tipo 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
ID_PROYECTO_TIPO Int Clave Primaria. 
NOMBRE_TIPO Varchar(200) Nombre del Tipo de Proyecto. 
DESCRIPCION Varchar(200) 
Descripción del Tipo de 
Proyecto. 
FLAG_ACTIVO Bit 
Es para verificar si el Proyecto 
está en vigencia o no. 
Fuente: Elaboración Propia 
185 
 Tabla: Serie 
Tabla N°. 73: Serie 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
ID_SERIE Int 
Clave Primaria de la Tabla 
Serie. 
NUMERO_SERIE Int Número de la Serie. 
ID_TIPO_DOCUMENTO Int 
Código del Tipo de 
Documento. 
USUARIO_REGISTRO Int 
Registra el Usuario 
Responsable. 




Registra al usuario que realizó 
alguna Modificación. 
FECHA_MODIFICACION Datetime 
Registra la Fecha de 
Modificación. 
Fuente: Elaboración Propia 
 Tabla: Servicio 
Tabla N°. 74: Servicio 
 TIPO DESCRIPCIÓN 
COD_SERVICIO Int 
Clave Primaria de la Tabla 
Servicio. 
COD_LINEA Int Referencia a una Línea. 
NOM_SERVICIO Varchar(90) Nombre del Servicio. 
DES_SERVICIO Varchar(200) Descripción del Servicio. 
PREC_SERVICIO Money Precio del Servicio. 
FLAG_TIPO_CAMBIO Bit Estado del Tipo de Cambio. 
FLAG_EST_SERVICIO Bit 
Campo para ver si está 
habilitado el Servicio. 
REQUISITOS Varchar(100) 
Requisitos de Adquisición del 
Servicio. 
USUARIO_REGISTRO Int 




Fecha en que el Usuario 




Referencia al Usuario que 
Modifica. 
FEC_USUARIO_ACT Datetime 
Fecha en que el Usuario 
realiza la Modificación. 
Fuente: Elaboración Propia 
 Tabla: Tipo_Alertas 
Tabla N°. 75: Tipo_Alertas 
CAMPO TIPO ESCRIPCIÓN 
ID_TIPO_ALERTA Int 
Clave Primaria de la Tabla 
Tipo_Alertas. 
DESCRIPCION Varchar(150) Descripción de la Alerta. 
DESCRIPCION_CORTA Varchar(50) Descripción Corta de la Alerta. 
BELL Int Tipo de Aviso. 
Fuente: Elaboración Propia 
 Tabla: Tipo_Cambio 
Tabla N°. 76: Tipo_Cambio 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
ID_TIPO_CAMBIO Int 
Clave Primaria de la Tabla 
Tipo_Cambio. 
FECHA Datetime Fecha del Tipo de Cambio. 
VALOR_COMPRA Numeric(18,2) Valor de la Compra. 
VALOR_VENTA Numeric(18,2) Valor de la Venta. 
USUARIO_REGISTRO Int 
Referencia al Usuario que 
Registra. 




Referencia al Usuario que 
Modifica. 
FECHA_MODIFICACION Datetime Fecha de Modificación. 
Fuente: Elaboración Propia 
 Tabla: Tipo_Documento 
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Tabla N°. 77: Tipo_Documento 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
ID_TIPO_DOCUMENTO Int 





Descripción del Tipo de 
Documento. 
EST_DOCUMENTO Bit 
Estado del Tipo de 
Documento. 
NUMERO_ASIENTO Int Número de Asiento Opcional. 
Fuente: Elaboración Propia 
 Tabla: Tipo_Pago 
Tabla N°. 78: Tipo_Pago 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
ID_TIPO_PAGO Int 
Clave Primaria de la Tabla 
Tipo_Pago. 
DESCRIPCION Varchar(50) Descripción sobre el Pago. 
FLAG_ACTIVO Bit 
Es para verificar el Estado del 
Pago. 
Fuente: Elaboración Propia 
 Tabla: Ubigeo 
Tabla N°. 79: Ubigeo 
CAMPO IPO DESCRIPCIÓN 
COD_DEPARTAMENTO Int Código de Departamento. 
COD_PROVINCIA Int Código de Provincia. 
COD_DISTRITO Int Código de Distrito. 
DES_UBIGEO Varchar(100) Descripción del Ubigeo. 








 Tabla: Usuario_Campaña 
Tabla N°. 80: Usuario_Campaña 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
ID_USUARIO_CAMPANA Int 
Clave Primaria de la Tabla 
Usuario_Campana. 
ID_CANDIDATO Int Referencia a un Candidato. 
ID_OPORTUNIDAD Int 
Referencia a una 
Oportunidad. 
ID_CLIENTE Int Referencia a un Cliente. 
ID_CAMPANA Int Referencia a una Campaña. 
ID_AREA Int Referencia a un Área. 
TIPO_USER Int Tipo de Usuario. 
FECHA Datetime Se Registra la fecha. 
FLAG_LEIDO Bit 
Verifica que la campaña haya 
sido leída o no. 
Fuente: Elaboración Propia 
 Tabla: Usuario_Permiso 
Tabla N°. 81: Usuario_Permiso 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
ID_USUARIO_PERMISO Int 
Clave Primaria de la Tabla 
Usuario_Permiso. 
ID_USUARIO Int Referencia a un Usuario. 
CRM Bit Módulo CRM. 
VENTAS Bit Módulo Ventas. 
COMPRAS Bit Módulo Compras. 
CANDIDATO Bit Pestaña Candidato. 
OPORTUNIDAD Bit Pestaña Oportunidad. 
CLIENTES Bit Pestaña Clientes. 
ACTIVIDAD Bit Pestaña Actividad. 
CAMPANA Bit Pestaña Campaña. 
PROYECTO Bit Pestaña Proyecto. 
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DOCUMENTOS Bit Pestaña Documentos. 
INFORMES Bit Pestaña Informes. 
Fuente: Elaboración Propia 
 Tabla: Usuarios 
Tabla N°. 82: Usuarios 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
ID_USUARIO Int 
Clave Primaria de la Tabla 
Usuarios. 
ID_USUARIO_TIPO Int 
Referencia a un Tipo de 
Usuario. 
ID_CARGO Int Referencia a un Cargo. 
ID_AREA Int Referencia a un Área. 
ID_EMPLEADO_AUX Int Referencia a un Empleado. 
CORREO_ELECTRONIC
O 
Varchar(50) Email del Usuario. 
NOMBRES Varchar(50) Nombres del Usuario. 
APELLIDOS Varchar(80) Apellidos del Usuario. 
LOGIN_NAME Varchar(50) Login del Usuario. 
LOGIN_PASS Varchar(50) Password del usuario. 
FECHA_REGISTRO Datetime Fecha de Registro. 
FECHA_MODIFICACION Datetime Fecha de Modificación. 
FLAG_ACTIVO Bit 
Campo para ver si está 
habilitado el Usuario. 
Fuente: Elaboración Propia 
 Tabla: Usuarios_Tipo 
Tabla N°. 83: Usuarios_Tipo 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
ID_USUARIO_TIPO Int 
Clave Primaria de la Tabla 
Usuarios_Tipo. 
DESCRIPCION Varchar(40) 




Campo si está habilitado el 
Tipo de Usuario. 
   Fuente: Elaboración Propia 
 Tabla: Valorización 
    Tabla N°. 84: Valorización 
CAMPO TIPO DESCRIPCIÓN 
ID_VALORIZACION Int 
Clave Primaria de la Tabla 
Valorización. 
DESCRIPCION Varchar(100) Descripción de Valorización. 
FLAG_ACTIVO Bit 
Campo para ver si está 
habilitado la Valorización. 




3.5.4. Identificación de Subsistemas y Librerías 
                                                                 Gráfico N°. 050: Subsistemas y Librerías 
             
                                                                          Fuente: Elaboración Propia 
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3.5.5. Capas de Diseño 
Capa de Presentación (Formularios) 
                                                             Gráfico N°. 051: Subsistemas y Librerías 
 
                                                                         Fuente: Elaboración Propia
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3.5.6. Realización de los Casos de Uso de Diseño (RCUD) 
 RCUD: RA_Registrar Cliente 
                         Gráfico N°. 052: RA_Registrar Cliente 
             
                                  Fuente: Elaboración Propia 
 
   Diagrama de Secuencia (DS): RA_Registrar Cliente 
                    Gráfico N°. 053: DS - RA_Registrar Cliente 
             
                                 Fuente: Elaboración Propia 
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RCUD: RA_Registrar Oportunidad 
                    Gráfico N°. 054: RA_Registrar Oportunidad 
               
                                  Fuente: Elaboración Propia 
      Diagrama de Secuencia (DS): RA_ Registrar Oportunidad 
                Gráfico N°. 055: DS - RA_Registrar Oportunidad 
                
                                 Fuente: Elaboración Propia 
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                                             RCUD: RA_Registrar Candidato 
                      Gráfico N°. 056: RA_Registrar Candidato 
                 
                                  Fuente: Elaboración Propia 
 
    Diagrama de Secuencia (DS): RA_Registrar Candidato 
                   Gráfico N°. 057: DS - RA_Registrar Candidato 
                 
                                 Fuente: Elaboración Propia 
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3.5.7. Diseño de Prototipos 
En esta parte del proyecto encontraremos de manera muy detallada las interfaces 
de usuario que se plantearía al momento de realizar la implementación y diseño del 
sistema. Cada formulario, botón y cada reporte será graficado y explicado, de tal 
manera que los prototipados del sistema brinden un proceso claro y sirva como guía 
de usuario final para más adelante. El nombre del producto será “CRM Manager 
Perú” y empezaremos por los formularios que tengan mayor prioridad para su 
ejecución, como son los siguientes: 
 Página de Destino (Landing Page): 
Para iniciar con el flujo de captación de clientes, explicaremos primero como 
funciona esta página. El “Landing Page” también llamada página de destino o de 
aterrizaje es un instrumento de “Marketing Digital” con el fin de generar un tipo 
de acción generada por un usuario digital, ese que por un tiempo muy limitado 
se convierte en visitante de la web y que como marca se desea que pase de 
visitante a contacto. El diseño comienza de la siguiente manera: 
Gráfico N°. 058: Landing Page 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Como vemos en el gráfico anterior, se plantea tres enlaces referenciando a cada 
una de las promociones por cada uno de los productos que ofrece la empresa 
VPI Media, a continuación, detallaremos cada una de esas promociones: 
➢ Promoción en el Área de Sistemas: 
A continuación, daremos clic en el enlace “Promoción Sistemas”, tal como se 
muestra a continuación: 
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Gráfico N°. 059: Promoción en el Área de Sistemas 1 (Landing Page) 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Se mostrará la siguiente pantalla: 
       Gráfico N°. 060: Promoción en el Área de Sistemas 2 (Landing Page) 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Llenaremos los datos correspondientes y daremos clic en el botón “Click 
Aquí” para que los datos lleguen hacia la página principal de la empresa 
(Módulo CRM) y sea gestionado por la “Fuerza de Ventas”, tal como se 
muestra a continuación: 
Gráfico N°. 061: Promoción en el Área de Sistemas 3 (Landing Page)
 
                                       Fuente: Elaboración Propia 
198 
➢ Promoción en el Área Audiovisual: 
A continuación, daremos clic en el link “Promoción Audiovisual”, tal como se 
muestra a continuación: 
          Gráfico N°. 062: Promoción en el Área Audiovisual 1 (Landing Page) 
                                                 
                                          Fuente: Elaboración Propia 
Se mostrará la siguiente pantalla: 
          Gráfico N°. 063: Promoción en el Área Audiovisual 2 (Landing Page) 
              
     Fuente: Elaboración Propia 
Llenaremos los datos correspondientes y daremos clic en el botón “Click 
Aquí” para que los datos lleguen hacia la página principal de la empresa 
(Módulo CRM) y sea gestionado por la “Fuerza de Ventas”, tal como se 












Gráfico N°. 064: Promoción en el Área Audiovisual 3 (Landing Page) 
  
Fuente: Elaboración Propia 
➢ Promoción en el Área de Diseño Web: 
 
A continuación, daremos clic en el enlace “Promoción Diseño Web”, tal como 
se muestra a continuación: 
Gráfico N°. 065: Promoción en el Área de Diseño Web 1 (Landing Page) 
       
      Fuente: Elaboración Propia 
Se mostrará la siguiente pantalla: 
Gráfico N°. 066: Promoción en el Área de Diseño Web 2 (Landing Page) 
 
 Fuente: Elaboración Propia 
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Llenaremos los datos correspondientes y daremos clic en el botón “Click 
Aquí” para que los datos lleguen hacia la página principal de la empresa 
(Módulo CRM) y sea gestionado por la “Fuerza de Ventas”, tal como se 
muestra a continuación: 
Gráfico N°. 067: Promoción en el Área de Diseño Web 3 (Landing Page) 
         
   Fuente: Elaboración Propia 
Finalmente, en los tres casos anteriores saldrá el siguiente mensaje “Gracias 
por Registrarse”, tal como se muestra a continuación: 
  Gráfico N°. 068: Promoción en el Área de Diseño Web 4 (Landing Page) 
    
  Fuente: Elaboración Propia 
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 Módulo de Compras: 
Para iniciar con el flujo de compras, explicaremos primero como funciona esta 
página web. El “Módulo de Compras” es un instrumento que está estrechamente 
vinculado con el “Área de Compras” de la empresa con el fin de mantener una 
información consolidada por parte del empleado que la ejecuta como la de los 
otros empleados, el inicio de sesión en la web tendrá dos opciones de acceso 
tanto para la de compras como para la de ventas. El diseño comienza de la 
siguiente manera: 
➢ Inicio de Sesión (Login): 
A continuación, se mostrará la primera interfaz para iniciar el acceso al 
sistema y se deberá colocar las “Credenciales de Acceso” como el “Módulo” 
al que se desea acceder, en este caso es el de “Compras”, tal como se 
muestra a continuación: 
                     Gráfico N°. 069: Inicio de Sesión 1 (Módulo Compras) 
    
    Fuente: Elaboración Propia 
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Si es que se colocan las “Credenciales de Acceso” de forma errónea saldrá 
el siguiente mensaje “Usuario o contraseña incorrecta”, tal como se muestra 
a continuación: 
                              Gráfico N°. 070: Inicio de Sesión 2 (Login) 
          
                                       Fuente: Elaboración Propia 
Al ingresar los datos de una forma correcta, se mostrará el menú principal del 
“Módulo Compras”, tal como se muestra a continuación: 
                       Gráfico N°. 071: Panel Principal (Módulo Compras) 
 
  Fuente: Elaboración Propia 
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A continuación, detallaremos cada opción del “Módulo Compras”. Dentro de 
este módulo se tienen tres Sub-Módulos importantes como son: 
“Mantenimiento”, “Reportes” y “Compras”. 
➢ Mantenimiento: 
Para ir al Sub-Módulo de “Mantenimiento”, se deberá dar clic en la 
siguiente opción: 
           Gráfico N°. 072: Mantenimiento 1 (Módulo Compras) 
           
         Fuente: Elaboración Propia 
Al realizar el paso anterior me saldrán dos opciones como son “Proveedor” 
y “Tipo de Cambio”, tal como se muestra a continuación: 
Gráfico N°. 073: Mantenimiento 2 (Módulo Compras) 
   
      Fuente: Elaboración Propia 
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Proveedor: 
Para ir a la opción “Proveedor”, se deberá dar clic en la siguiente figura: 
Gráfico N°. 074: Proveedor 1 (Módulo Compras) 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Al realizar el paso anterior, saldrá un mantenimiento de proveedores que 
abastecen a la empresa VPI Media, tal como se muestra a continuación: 
     Gráfico N°. 075: Proveedor 2 (Módulo Compras) 
 
       Fuente: Elaboración Propia 
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A continuación, explicaré cada opción que aparece en la pantalla de 
proveedores: 
    Gráfico N°. 076: Proveedor 3 (Módulo Compras) 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Registrar Proveedor:  Al dar clic en el botón “ ”, saldrá la       
siguiente ventana: 
    Gráfico N°. 077: Registrar Proveedor (Módulo Compras) 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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Si es que se desea registrar, se deberá dar clic en el botón “
”, de lo contrario dar clic en el botón “ ". Finalmente, para 
cerrar la ventana se deberá dar clic en el botón “ ”. 
Editar Proveedor: Al dar clic en el botón “ ”, saldrá la siguiente ventana: 
    Gráfico N°. 078: Editar Proveedor (Módulo Compras) 
 
    Fuente: Elaboración Propia 
Si se desea actualizar un campo o varios, simplemente se deberá dar clic 
en el botón “ ”, de lo contrario dar clic en el botón “
". Finalmente, para cerrar la ventana se deberá dar clic en el 





Eliminar Proveedor:  Al dar clic en el botón “ ”, saldrá la siguiente 
ventana: 
    Gráfico N°. 079: Eliminar Proveedor (Módulo Compras) 
 
        Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea eliminar, se deberá dar clic en el botón “ ”, de lo 
contrario se deberá dar clic en el botón “ ”. Finalmente, para cerrar la 
ventana se deberá dar clic en el botón “ ”.  
Buscar Proveedor: En el botón “ ”, 
permitirá buscar al proveedor en la lista, ya sea por su primer nombre, 
apellido paterno, apellido materno, tipo de documento, N°. de documento, 
empresa o E-mail. 
     Gráfico N°. 080: Buscar Proveedor (Módulo Compras) 
 
     Fuente: Elaboración Propia 
Filtrar Filas de Proveedor: En el botón “ ”, permitirá 




     Gráfico N°. 081: Filtrar Filas de Proveedor (Módulo Compras) 
 
   Fuente: Elaboración Propia 
Tipo de Cambio: 
Para ir a la opción “Tipo de Cambio”, se deberá dar clic en la siguiente figura: 
Gráfico N°. 082: Tipo de Cambio 1 (Módulo Compras) 
  
Fuente: Elaboración Propia 
Al realizar el paso anterior, saldrá un mantenimiento de tipo de cambio 
(Equivalencia entre el Dólar Americano y el Sol) que se van a registrar por 
día para que pueda ser manejado por la empresa VPI Media, tal como se 





      Gráfico N°. 083: Tipo de Cambio 2 (Módulo Compras) 
 
     Fuente: Elaboración Propia 
A continuación, explicaré cada opción que aparece en la pantalla de “Tipo 
de Cambio”: 
    Gráfico N°. 084: Tipo de Cambio 3 (Módulo Compras) 
 
    Fuente: Elaboración Propia 
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Registrar Tipo de Cambio:  Al dar clic en el botón “ ”, saldrá la 
siguiente ventana: 
         Gráfico N°. 085: Registrar Tipo de Cambio 1 (Módulo Compras) 
           
            Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea registrar, se deberá dar clic en el botón “
”, de lo contrario dar clic en el botón “ ". Finalmente, para 
cerrar la ventana se deberá dar clic en el botón “ ”. Se 
podrá colocar la fecha del día para llevar un seguimiento del tipo de cambio, 
tal como se muestra a continuación: 
         Gráfico N°. 086: Registrar Tipo de Cambio 2 (Módulo Compras) 
            
              Fuente: Elaboración Propia 
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     Gráfico N°. 087: Registrar Tipo de Cambio 3 (Módulo Compras) 
       
      Fuente: Elaboración Propia 
Al dar clic en el botón “ ”, se mostrará el siguiente mensaje de 
confirmación: 
      Gráfico N°. 088: Registrar Tipo de Cambio 4 (Módulo Compras) 
       
      Fuente: Elaboración Propia 
Al ingresar una “Fecha Mayor” a la “Fecha Actual”, se mostrará el siguiente 
mensaje de alerta: 
              Gráfico N°. 089: Registrar Tipo de Cambio 5 (Módulo Compras) 
      
       Fuente: Elaboración Propia 
 
Al ingresar nuevamente una “Fecha de Tipo de Cambio” ya registrada, se 
mostrará el siguiente mensaje de alerta: 
     Gráfico N°. 090: Registrar Tipo de Cambio 6 (Módulo Compras) 
      
      Fuente: Elaboración Propia 
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Ahora si se desea registrar datos en blanco, se mostrará el siguiente ícono 
de error ( ), tal como se muestra a continuación: 
                Gráfico N°. 091: Registrar Tipo de Cambio 7 (Módulo Compras) 
          
         Fuente: Elaboración Propia 
Editar Tipo de Cambio:  Al dar clic en el botón “ ”, saldrá la siguiente 
ventana: 
        Gráfico N°. 092: Registrar Tipo de Cambio 8 (Módulo Compras) 
          
            Fuente: Elaboración Propia 
Si se desea actualizar un campo o varios, simplemente se deberá dar clic 
en el botón “ ”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “
". Finalmente, para cerrar la ventana se deberá dar clic en el 
botón “ ”. La fecha no se podrá modificar ya que es 
única y el tipo de cambio varía por día. 
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Eliminar Tipo de Cambio:  Al dar clic en el botón “ ”, saldrá la siguiente 
ventana: 
    Gráfico N°. 093: Registrar Tipo de Cambio 9 (Módulo Compras) 
       
         Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea eliminar, se deberá dar clic en el botón “ ”, de lo 
contrario se deberá dar clic en el botón “ ”. Finalmente, para cerrar la 
ventana se deberá dar clic en el botón “ ”. Al eliminar 
un “Tipo de Cambio”, se mostrará el siguiente mensaje de confirmación: 
      Gráfico N°. 094: Registrar Tipo de Cambio 10 (Módulo Compras) 
       
      Fuente: Elaboración Propia 
Buscar Tipo de Cambio:  En el campo “ ”, 
permitirá buscar el tipo de cambio en la lista, ya sea por su Id, Fecha, 
Compra o Venta. 
    Gráfico N°. 095: Buscar Tipo de Cambio 1 (Módulo Compras) 
 
       Fuente: Elaboración Propia 
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Filtrar Filas de Tipo de Cambio:  En el campo “ ”, permitirá 
visualizar las filas necesarias en la lista de valores por “Tipo de Cambio”. 
       Gráfico N°. 096: Filtrar Filas de Tipo de Cambio (Módulo Compras) 
        
       Fuente: Elaboración Propia 
➢ Compras 
Para ir al Sub-Módulo de “Compras”, se deberá dar clic en la siguiente 
opción: 
        Gráfico N°. 097: Compras 1 (Módulo Compras) 
          
         Fuente: Elaboración Propia 
Al realizar el paso anterior me saldrán dos opciones como son “Consultar 
Compra” y “Generar Compra”, tal como se muestra a continuación: 
215 
       Gráfico N°. 098: Compras 2 (Módulo Compras) 
 
            Fuente: Elaboración Propia 
Consultar Compra: 
Para ir a la opción “Consultar Compra”, se deberá dar clic en la siguiente 
figura: 
     Gráfico N°. 099: Consultar Compra 1 (Módulo Compras) 
      
   Fuente: Elaboración Propia 
Al realizar el paso anterior, saldrán los documentos asociados a cada 
compra realizada por e empresa VPI Media, tal como se muestra a 
continuación: 
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    Gráfico N°. 100: Consultar Compra 2 (Módulo Compras) 
 
 Fuente: Elaboración Propia 
A continuación, explicaré cada opción que aparece en la pantalla de consulta 
de documentos de compra: 
    Gráfico N°. 101: Consultar Compra 3 (Módulo Compras) 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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Registrar Compra:  Al dar clic en el botón “ ”, saldrá la siguiente 
ventana: 
    Gráfico N°. 102: Registrar Compra 1 (Módulo Compras) 
 
    Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea registrar, se deberá dar clic en el botón “ ”, 
de lo contrario dar clic en el botón “ ". A continuación, realizaré 
un registro de una nueva compra: 
  Gráfico N°. 103: Registrar Compra 2 (Módulo Compras) 
 
Fuente: Elaboración Propia 
218 
Si es que se le pone una “Fecha de Emisión”, en la cual el “Tipo de Cambio” 
no haya sido registrada, saldrá el siguiente mensaje de validación:  
     Gráfico N°. 104: Registrar Compra 3 (Módulo Compras) 
      
   Fuente: Elaboración Propia 
Al registrar todos los campos, se deberá dar clic en el botón “ ”. 
   Gráfico N°. 105: Registrar Compra 4 (Módulo Compras) 
 
   Fuente: Elaboración Propia 
Saldrá el siguiente mensaje de confirmación: 
   Gráfico N°. 106: Registrar Compra 5 (Módulo Compras) 
    
 Fuente: Elaboración Propia 
Después de dar clic en el botón “ ”, saldrá nuevamente otro 
mensaje de confirmación: 
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    Gráfico N°. 107: Registrar Compra 5 (Módulo Compras) 
      
     Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea generar otra compra, se deberá dar clic en el botón “
”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “ ”. 
Al momento de consultar la compra nuevamente se mostrará la siguiente 
pantalla: 
     Gráfico N°. 108: Registrar Compra 6 (Módulo Compras) 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Editar Compra:  Si es que se desea editar la solicitud generada, se deberá 
dar clic en el ícono “ ”, se mostrará la siguiente pantalla: 
     Gráfico N°. 109: Editar Compra 1 (Módulo Compras)  
 
        Fuente: Elaboración Propia 
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Cabe recalcar que en el “Detalle de Compra”, se mostrarán diferentes 
campos dependiendo del “Tipo de Compra” y del “Tipo de Gasto”, tal como 
se muestra a continuación: 
   Gráfico N°. 110: Editar Compra 2 (Módulo Compras) 
 
    Fuente: Elaboración Propia 
✓ Tipo de Compra: COMPRAS COMUNES 
     Operaciones Grabadas 
    Gráfico N°. 111: Operaciones Grabadas (Módulo Compras) 
           
   Fuente: Elaboración Propia 
Operaciones No Grabadas 
 Gráfico N°. 112: Operaciones No Grabadas (Módulo Compras) 
          
      Fuente: Elaboración Propia 
Operaciones Grabadas y No Grabadas 
     Gráfico N°. 113: Operaciones Grabadas y No Grabadas (Módulo Compras) 
          
          Fuente: Elaboración Propia  
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✓ Tipo de Compra: HONORARIOS PROFESIONALES 
     Gráfico N°. 114: Tipo de Compra 1 (Módulo Compras) 
          
        Fuente: Elaboración Propia 
✓ Tipo de Compra: IMPORTACIONES 
     Gráfico N°. 115: Tipo de Compra 2 (Módulo Compras) 
          
         Fuente: Elaboración Propia 
✓ Tipo de Compra: FACTURAS DEL EXTERIOR 
      Gráfico N°. 116: Tipo de Compra 3 (Módulo Compras) 
          
       Fuente: Elaboración Propia 
Anular Documento de Compra:  Si es que se desea anular el documento 
generado, se deberá dar clic en el ícono “ ” en la siguiente pantalla: 
  Gráfico N°. 117: Anular Documento de Compra 1 (Módulo Compras) 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Se mostrará la pantalla “Anular Compra”, tal como se muestra a 
continuación:  
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    Gráfico N°. 118: Anular Documento de Compra 2 (Módulo Compras) 
 
     Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea anular el documento de compra, se deberá dar clic en el 
botón “ ”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “ ”. 
Finalmente, para cerrar la ventana se deberá dar clic en el botón “
”. Al realizar la anulación de este, se mostrará el 
siguiente mensaje de confirmación “Anulado con éxito”, tal como se 
muestra a continuación: 
     Gráfico N°. 119: Anular Documento de Compra 3 (Módulo Compras) 
      
     Fuente: Elaboración Propia 
Documento Anulado: Observamos que hay una leyenda con el ícono “
”, esto quiere decir que el registro se pintará de rosado 
cuando dicho documento de compra se encuentre anulado. A continuación, 
mostraré un ejemplo: 
   Gráfico N°. 120: Documento Anulado (Módulo Compras) 
 
       Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se quiere ver el concepto del documento anulado, se deberá dar 
clic en el enlace “ ”. 
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Buscar Proveedor:  En el botón “ ”, permitirá visualizar la lista de 
proveedores registradas en la empresa VPI Media. 
   Gráfico N°. 121: Buscar Proveedor (Módulo Compras) 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Filtrar Campos de Búsqueda: En el botón “ ”, permitirá filtrar 
por campos de búsqueda, ya sean estos: por Proveedor, por Fecha de 
Emisión o por Tipo de Compra. 
    Gráfico N°. 122: Filtrar Campos de Búsqueda (Módulo Compras) 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Buscar Documento: En el campo “ ”, 
permitirá visualizar la lista de documentos de compras registradas por la 
empresa VPI Media. A continuación, se muestra un ejemplo: 
Gráfico N°. 123: Buscar Documento (Módulo Compras) 
 
Fuente: Elaboración Propia 
➢ Reportes 
Para ir al Sub-Módulo de “Reportes”, se deberá dar clic en la siguiente 
opción: 
  Gráfico N°. 124: Reportes 1 (Módulo Compras) 
    
 Fuente: Elaboración Propia  
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Al realizar el paso anterior me saldrán tres opciones como son “Reporte de 
Proveedores”, “Reporte de Compras Simple” y “Reporte de Compras 
Detallado”, tal como se muestra a continuación: 
     Gráfico N°. 125: Reportes 2 (Módulo Compras) 
 
    Fuente: Elaboración Propia 
Reporte de Proveedores: 
Para poder visualizar el “Reporte de Proveedores”, se deberá dar clic en el 
siguiente ícono:  
     Gráfico N°. 126: Reporte de Proveedores 1 (Módulo Compras) 
     
    Fuente: Elaboración Propia 
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Mostrará el siguiente reporte: 
  Gráfico N°. 127: Reporte de Proveedores 2 (Módulo Compras) 
 
     Fuente: Elaboración Propia 
Reporte de Compras Simple: 
Para poder visualizar el “Reporte de Compras Simple”, se deberá dar clic en 
el siguiente ícono:  
    Gráfico N°. 128: Reporte de Compras Simple 1 (Módulo Compras) 
     
    Fuente: Elaboración Propia 
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Mostrará el siguiente reporte: 
         Gráfico N°. 129: Reporte de Compras Simple 2 (Módulo Compras) 
 
  Fuente: Elaboración Propia 
Reporte de Compras Detallado: 
Para poder visualizar el “Reporte de Compras Detallado”, se deberá dar clic 
en el siguiente ícono:  
Gráfico N°. 130: Reporte de Compras Detallado 1 (Módulo Compras) 
                      
     Fuente: Elaboración Propia 
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Mostrará el siguiente reporte: 
       Gráfico N°. 131: Reporte de Compras Detallado 2 (Módulo Compras) 
 
      Fuente: Elaboración Propia 
➢ Ayuda 
Para ir al Sub-Módulo de “Ayuda”, se deberá dar clic en la siguiente opción: 
  Gráfico N°. 132: Ayuda (Módulo Compras) 
 
        Fuente: Elaboración Propia 
Al realizar el paso anterior me saldrán dos opciones como son “Manual de 
Usuario” e “Información”. 
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Manual de Usuario: 
Para poder visualizar el “Manual de Usuario”, se deberá dar clic en el 
siguiente ícono: 
     Gráfico N°. 133: Manual de Usuario 1 (Módulo Compras) 
         
        Fuente: Elaboración Propia 
Mostrará dos opciones, tal como se muestra a continuación: 
  Gráfico N°. 134: Manual de Usuario 2 (Módulo Compras) 
 
      Fuente: Elaboración Propia 
Una de ellas es para “Descargar Manual de Usuario” y la otra es para “Ver 
en Línea”, tal como se muestra a continuación. 
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Gráfico N°. 135: Manual de Usuario 3 (Módulo Compras) 
   
   Fuente: Elaboración Propia 
Información: 
Para poder visualizar la “Información del Sistema”, se deberá dar clic en el 
siguiente ícono: 
Gráfico N°. 136: Información 1 (Módulo Compras) 
   
  Fuente: Elaboración Propia 
Mostrará la siguiente pantalla: 
     Gráfico N°. 137: Información 2 (Módulo Compras) 
 
        Fuente: Elaboración Propia 
La pantalla anterior indica el mensaje referente a los derechos reservados, 
a la versión y al analista encargado del desarrollo del proyecto web.  
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     Gráfico N°. 138: Información 3 (Módulo Compras) 
 
    Fuente: Elaboración Propia 
➢ Cerrar Sesión 
Finalmente, para salir del “Módulo Compras” se deberá dar clic en el ícono 
“ ” lo cual nos llevará a la ventana de inicio de sesión, tal 
como se muestra a continuación: 
     Gráfico N°. 139: Cerrar Sesión (Módulo Compras) 
      
      Fuente: Elaboración Propia 
➢ Acceso Directo 
Un detalle importante es el enlace “ ” que aparece en la 
pantalla de “Inicio de Sesión” de cada módulo, en este caso aparecerá el 
acceso directo al “Módulo CRM”, ya que estamos en el “Módulo de 
Compras y Ventas”. Al dar clic en el enlace mencionado aparecerá la 




  Gráfico N°. 140: Acceso Directo (Módulo Compras) 
   
   Fuente: Elaboración Propia  
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 Módulo de Ventas: 
Para iniciar con el flujo de ventas, explicaremos primero como funciona esta 
página web. El “Módulo de Ventas” es un instrumento que está estrechamente 
vinculado con el “Área de Ventas” de la empresa con el fin de mantener una 
información consolidada por parte del empleado que la ejecuta como la de los 
otros empleados, el inicio de sesión en la web tendrá dos opciones de acceso 
tanto para la de compras como para la de ventas. El diseño comienza de la 
siguiente manera: 
➢ Inicio de Sesión (Login): 
 
A continuación, se mostrará la primera interfaz para iniciar el acceso al 
sistema y se deberá colocar las “Credenciales de Acceso” como el “Módulo” 
al que se desea acceder, en este caso es el de “Ventas”, tal como se muestra 
a continuación: 
                     Gráfico N°. 141: Inicio de Sesión 1 (Módulo Ventas) 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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Si es que se colocan las “Credenciales de Acceso” de forma errónea saldrá 
el siguiente mensaje “Usuario o contraseña incorrecta”, tal como se muestra 
a continuación: 
 Gráfico N°. 142: Inicio de Sesión 2 (Módulo Ventas) 
   
  Fuente: Elaboración Propia 
Al ingresar los datos de una forma correcta, se mostrará el menú principal del 
“Módulo Ventas”, tal como se muestra a continuación: 
                        Gráfico N°. 143: Panel Principal (Módulo Ventas) 
 
  Fuente: Elaboración Propia  
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A continuación, detallaremos cada opción del “Módulo Ventas”. Dentro de 
este módulo se tienen cuatro Sub-Módulos importantes como son: 
“Mantenimiento”, “Pedidos”, “Documentos” y “Reportes”. 
➢ Mantenimiento: 
Para ir al Sub-Módulo de “Mantenimiento”, se deberá dar clic en la 
siguiente opción: 
      Gráfico N°. 144: Mantenimiento 1 (Módulo Ventas) 
         
       Fuente: Elaboración Propia 
Al realizar el paso anterior me saldrán cuatro opciones como son “Clientes”, 
“Servicios”, “Línea” y “Tipo de Cambio”, tal como se muestra a 
continuación: 
     Gráfico N°. 145: Mantenimiento 2 (Módulo Ventas) 
 
          Fuente: Elaboración Propia  
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Clientes: 
Para ir a la opción “Clientes”, se deberá dar clic en la siguiente figura: 
Gráfico N°. 146: Clientes 1 (Módulo Ventas) 
  
Fuente: Elaboración Propia 
Al realizar el paso anterior, saldrá un listado de clientes pertenecientes a la 
empresa VPI Media, tal como se muestra a continuación: 
Gráfico N°. 147: Clientes 2 (Módulo Ventas) 
 
    Fuente: Elaboración Propia 
A continuación, explicaré cada opción que aparece en la pantalla de clientes: 
  Gráfico N°. 148: Administración de Cliente (Módulo Ventas) 
 
     Fuente: Elaboración Propia  
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Registrar Cliente:  Al dar clic en el botón “ ”, saldrá la siguiente 
ventana: 
    Gráfico N°. 149: Registrar Cliente 1 (Módulo Ventas) 
 
      Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea registrar, se deberá dar clic en el botón “
”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “ ". Finalmente, 
para cerrar la ventana se deberá dar clic en el botón “
”. A continuación, realizaré un ejemplo del llenado de los campos: 
     Gráfico N°. 150: Registrar Cliente 2 (Módulo Ventas) 
 
          Fuente: Elaboración Propia 
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Al dar clic en el botón “ ”, saldrá el siguiente mensaje: 
Gráfico N°. 151: Registrar Cliente 3 (Módulo Ventas) 
 
 Fuente: Elaboración Propia 
Editar Cliente:  Al dar clic en el botón “ ”, saldrá la siguiente ventana: 
Gráfico N°. 152: Editar Cliente (Módulo Ventas) 
 
     Fuente: Elaboración Propia 
Si se desea actualizar un campo o varios, simplemente se deberá dar clic 
en el botón “ ”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “
". Finalmente, para cerrar la ventana se deberá dar clic en el 
botón “ ”.  
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Eliminar Cliente:  Al dar clic en el botón “ ”, saldrá la siguiente ventana: 
   Gráfico N°. 153: Eliminar Cliente (Módulo Ventas) 
 
      Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea eliminar, se deberá dar clic en el botón “ ”, de lo 
contrario se deberá dar clic en el botón “ ”. Finalmente, para cerrar la 
ventana se deberá dar clic en el botón “ ”.  
Buscar Cliente:  En el campo “ ”, 
permitirá buscar al cliente en la lista, ya sea por su Nombre, Apellido 
Paterno, Apellido Materno, Tipo de Documento, N°. de Documento, 
Empresa o E-mail. 
     Gráfico N°. 154: Buscar Cliente (Módulo Ventas) 
 
      Fuente: Elaboración Propia 
Filtrar Filas de Cliente:  En la lista desplegable “ ”, 
permitirá visualizar las filas necesarias en la lista de clientes.  
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  Gráfico N°. 155: Filtrar Filas de Cliente (Módulo Ventas) 
 
   Fuente: Elaboración Propia 
Servicios: 
Para ir a la opción “Servicios”, se deberá dar clic en la siguiente figura: 
Gráfico N°. 156: Servicios 1 (Módulo Ventas) 
   
  Fuente: Elaboración Propia 
Al realizar el paso anterior, saldrá un listado de servicios pertenecientes a la 
empresa VPI Media, tal como se muestra a continuación: 
Gráfico N°. 157: Servicios 2 (Módulo Ventas) 
 
    Fuente: Elaboración Propia 
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A continuación, explicaré cada opción que aparece en la pantalla de 
servicios: 
     Gráfico N°. 158: Administración de Servicios (Módulo Ventas) 
 
      Fuente: Elaboración Propia 
Registrar Servicio: Al dar clic en el botón “ ”, saldrá la siguiente 
ventana: 
     Gráfico N°. 159: Registrar Servicio 1 (Módulo Ventas) 
 
       Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea registrar, se deberá dar clic en el botón “
”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “ ". Finalmente, 
para cerrar la ventana se deberá dar clic en el botón “
”. A continuación, realizaré un ejemplo del llenado de los campos: 
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    Gráfico N°. 160: Registrar Servicio 2 (Módulo Ventas) 
 
        Fuente: Elaboración Propia 
Al dar clic en el botón “ ”, saldrá el siguiente mensaje: 
 Gráfico N°. 161: Registrar Servicio 3 (Módulo Ventas) 
                   
  Fuente: Elaboración Propia 
Editar Servicio: Al dar clic en el botón “ ”, saldrá la siguiente ventana: 
Gráfico N°. 162: Editar Servicio 1 (Módulo Ventas)                                                    
  
Fuente: Elaboración Propia 
Si se desea actualizar un campo o varios, simplemente se deberá dar clic 
en el botón “ ”, de lo contrario dar clic en el botón “
". Finalmente, para cerrar la ventana se deberá dar clic en el 
botón “ ”.  
Al dar clic en el botón “ ”, saldrá el siguiente mensaje: 
242 
                      Gráfico N°. 163: Editar Servicio 2 (Módulo Ventas) 
  
 Fuente: Elaboración Propia 
Eliminar Servicio: Al dar clic en el botón “ ”, saldrá la siguiente ventana: 
    Gráfico N°. 164: Eliminar Servicio 1 (Módulo Ventas) 
 
     Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea eliminar, se deberá dar clic en el botón “ ”, de lo 
contrario se deberá dar clic en el botón “ ”. Finalmente, para cerrar la 
ventana se deberá dar clic en el botón “ ”.  
Al dar clic en el botón “ ”, saldrá el siguiente mensaje: 
    Gráfico N°. 165: Eliminar Servicio 2 (Módulo Ventas) 
   
  Fuente: Elaboración Propia 
Buscar Servicio:  En el campo “ ”, 
permitirá buscar el servicio en la lista, ya sea por su Id, Servicio, Línea, 
Descripción, Precio o Moneda. Un ejemplo a continuación: 
   Gráfico N°. 166: Buscar Servicio (Módulo Ventas) 
 
   Fuente: Elaboración Propia 
243 
Filtrar Filas de Servicios: En la lista desplegable “ ”, 
permitirá visualizar las filas necesarias en la lista de servicios. 
     Gráfico N°. 167: Filtrar Filas de Servicios (Módulo Ventas) 
 
    Fuente: Elaboración Propia 
Paginación: En los botones “ ”, 
permitirá paginar la lista de servicios filtradas por la lista desplegable “
”. 
Línea: 
Para ir a la opción “Línea”, se deberá dar clic en la siguiente figura: 
Gráfico N°. 168: Línea 1 (Módulo Ventas) 
   
  Fuente: Elaboración Propia 
Al realizar el paso anterior, saldrá un listado de líneas de productos 
pertenecientes a la empresa VPI Media, tal como se muestra a continuación: 
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       Gráfico N°. 169: Línea 2 (Módulo Ventas) 
 
       Fuente: Elaboración Propia 
A continuación, explicaré cada opción que aparece en la pantalla de líneas: 
     Gráfico N°. 170: Administración de Líneas (Módulo Ventas) 
 
       Fuente: Elaboración Propia 
Registrar Línea: Al dar clic en el botón “ ”, saldrá la siguiente 
ventana: 
   Gráfico N°. 171: Registrar Línea 1 (Módulo Ventas) 
 
       Fuente: Elaboración Propia 
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Si es que se desea registrar, se deberá dar clic en el botón “
”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “ ". Finalmente, 
para cerrar la ventana se deberá dar clic en el botón “
”. A continuación, realizaré un ejemplo del llenado de los campos: 
En la ventana “Registrar Línea”, si es que no se llena ningún campo, saldrán 
íconos de error ( ), tal como se muestra a continuación: 
   Gráfico N°. 172: Registrar Línea 2 (Módulo Ventas) 
 
     Fuente: Elaboración Propia 
Realizamos el registro de la “Línea”, tal como se muestra a continuación: 
   Gráfico N°. 173: Registrar Línea 3 (Módulo Ventas) 
 
         Fuente: Elaboración Propia 
Al dar clic en el botón “ ”, saldrá el siguiente mensaje: 
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     Gráfico N°. 174: Registrar Línea 4 (Módulo Ventas) 
                                                                
   Fuente: Elaboración Propia 
Editar Línea: Al dar clic en el botón “ ”, saldrá la siguiente ventana: 
     Gráfico N°. 175: Editar Línea 1 (Módulo Ventas) 
 
     Fuente: Elaboración Propia 
Si se desea actualizar un campo o varios, simplemente se deberá dar clic 
en el botón “ ”, de lo contrario dar clic en el botón “
". Finalmente, para cerrar la ventana se deberá dar clic en el 
botón “ ”.  
Al dar clic en el botón “ ”, saldrá el siguiente mensaje: 
Gráfico N°. 176: Editar Línea 2 (Módulo Ventas) 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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Eliminar Línea:  Al dar clic en el botón “ ”, saldrá la siguiente ventana: 
     Gráfico N°. 177: Eliminar Línea 1 (Módulo Ventas) 
 
      Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea eliminar, se deberá dar clic en el botón “ ”, de lo 
contrario se deberá dar clic en el botón “ ”. Finalmente, para cerrar la 
ventana se deberá dar clic en el botón “ ”.  
Al dar clic en el botón “ ”, saldrá el siguiente mensaje: 
                       Gráfico N°. 178: Eliminar Línea 2 (Módulo Ventas) 
 
 Fuente: Elaboración Propia 
Buscar Línea: En el campo “ ”, 
permitirá buscar la línea en la lista, ya sea por su Id, Línea, Línea o 
Descripción. Un ejemplo a continuación: 
     Gráfico N°. 179: Buscar Línea (Módulo Ventas) 
 
      Fuente: Elaboración Propia 
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Filtrar Filas de Líneas: En la lista desplegable “ ”, permitirá 
visualizar las filas necesarias en la lista de líneas. 
   Gráfico N°. 180: Filtrar Filas de Líneas (Módulo Ventas) 
 
     Fuente: Elaboración Propia 
Paginación: En los botones “ ”, 
permitirá paginar la lista de “Líneas” filtradas por la lista desplegable “
”. 
Tipo de Cambio: 
Para ir a la opción “Tipo de Cambio”, se deberá dar clic en la siguiente figura: 
   Gráfico N°. 181: Tipo de Cambio 1 (Módulo Ventas) 
     
    Fuente: Elaboración Propia 
Al realizar el paso anterior, saldrá un mantenimiento de tipo de cambio 
(Equivalencia entre el Dólar Americano y el Sol) que se van a registrar por 
día para que pueda ser manejado por la empresa VPI Media, tal como se 
muestra a continuación: 
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    Gráfico N°. 182: Tipo de Cambio 2 (Módulo Ventas) 
      
      Fuente: Elaboración Propia 
A continuación, explicaré cada opción que aparece en la pantalla de “Tipo 
de Cambio”: 
    Gráfico N°. 183: Administración del Tipo de Cambio (Módulo Ventas) 
 
     Fuente: Elaboración Propia  
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Registrar Tipo de Cambio: Al dar clic en el botón “ ”, saldrá la 
siguiente ventana: 
    Gráfico N°. 184: Registrar Tipo de Cambio 1 (Módulo Ventas) 
      
    Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea registrar, se deberá dar clic en el botón “
”, de lo contrario dar clic en el botón “ ". Finalmente, para 
cerrar la ventana se deberá dar clic en el botón “ ”. Se 
podrá colocar la fecha del día para llevar un seguimiento del tipo de cambio, 
tal como se muestra a continuación: 
      Gráfico N°. 185: Registrar Tipo de Cambio 2 (Módulo Ventas) 
        
          Fuente: Elaboración Propia 
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              Gráfico N°. 186: Registrar Tipo de Cambio 3 (Módulo Ventas) 
  
    Fuente: Elaboración Propia 
Al dar clic en el botón “ ”, se mostrará el siguiente mensaje de 
confirmación: 
    Gráfico N°. 187: Registrar Tipo de Cambio 4 (Módulo Ventas) 
 
                                         Fuente: Elaboración Propia 
Al ingresar una “Fecha Mayor” a la “Fecha Actual”, se mostrará el siguiente 
mensaje de alerta: 
   Gráfico N°. 188: Registrar Tipo de Cambio 5 (Módulo Ventas) 
     
     Fuente: Elaboración Propia 
Al ingresar nuevamente una “Fecha de Tipo de Cambio” ya registrada, se 
mostrará el siguiente mensaje de alerta: 
     Gráfico N°. 189: Registrar Tipo de Cambio 6 (Módulo Ventas) 
      
        Fuente: Elaboración Propia 
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Ahora si se desea registrar datos en blanco, se mostrará el siguiente ícono 
de error ( ), tal como se muestra a continuación: 
     Gráfico N°. 190: Registrar Tipo de Cambio 7 (Módulo Ventas) 
       
         Fuente: Elaboración Propia 
Editar Tipo de Cambio: Al dar clic en el botón “ ”, saldrá la siguiente 
ventana: 
      Gráfico N°. 191: Editar Tipo de Cambio (Módulo Ventas) 
        
         Fuente: Elaboración Propia 
Si se desea actualizar un campo o varios, simplemente se deberá dar clic 
en el botón “ ”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “
". Finalmente, para cerrar la ventana se deberá dar clic en el 
botón “ ”. La fecha no se podrá modificar ya que es 
única y el tipo de cambio varía por día. 
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Eliminar Tipo de Cambio:  Al dar clic en el botón “ ”, saldrá la siguiente 
ventana: 
   Gráfico N°. 192: Eliminar Tipo de Cambio 1 (Módulo Ventas) 
     
       Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea eliminar, se deberá dar clic en el botón “ ”, de lo 
contrario se deberá dar clic en el botón “ ”. Finalmente, para cerrar la 
ventana se deberá dar clic en el botón “ ”. Al eliminar 
un “Tipo de Cambio”, se mostrará el siguiente mensaje de confirmación: 
   Gráfico N°. 193: Eliminar Tipo de Cambio 2 (Módulo Ventas) 
      
     Fuente: Elaboración Propia 
Buscar Tipo de Cambio: En el campo “ ”, 
permitirá buscar el tipo de cambio en la lista, ya sea por su Id, Fecha, 
Compra o Venta. 
    Gráfico N°. 194: Buscar Tipo de Cambio (Módulo Ventas) 
 
     Fuente: Elaboración Propia 
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Filtrar Filas de Tipo de Cambio: En el campo “ ”, permitirá 
visualizar las filas necesarias en la lista de valores por “Tipo de Cambio”. 
      Gráfico N°. 195: Filtrar Filas de Tipo de Cambio (Módulo Ventas) 
 
         Fuente: Elaboración Propia 
Paginación: En los botones “ ”, 








Para ir al Sub-Módulo de “Pedidos”, se deberá dar clic en la siguiente opción: 
Gráfico N°. 196: Pedidos 1 (Módulo Ventas) 
   
  Fuente: Elaboración Propia 
Al realizar el paso anterior me saldrán dos opciones como son “Consultar 
Pedido” y “Realizar Pedido”, tal como se muestra a continuación: 
Gráfico N°. 197: Pedidos 2 (Módulo Ventas) 
                                             
                                         Fuente: Elaboración Propia 
Consultar Pedido: 
Para ir a la opción “Consultar Pedido”, se deberá dar clic en la siguiente 
figura: 
     Gráfico N°. 198: Consultar Pedido 1 (Módulo Ventas) 
       
     Fuente: Elaboración Propia 
Al realizar el paso anterior, saldrá un listado de pedidos pertenecientes a la 





 Gráfico N°. 199: Consultar Pedido 2 (Módulo Ventas) 
 
      Fuente: Elaboración Propia 
A continuación, explicaré cada opción que aparece en la pantalla de 
pedidos: 
   Gráfico N°. 200: Consultar Pedido 3 (Módulo Ventas) 
 
       Fuente: Elaboración Propia 
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Realizar Pedido: Al dar clic en el botón “ ”, saldrá la siguiente 
ventana: 
   Gráfico N°. 201: Realizar Pedido 1 (Módulo Ventas) 
 
        Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea registrar, se deberá dar clic en el botón “ ”, 
de lo contrario se deberá dar clic en el botón “ ". Finalmente, 
para regresar a la pantalla anterior se deberá dar clic en el botón “
”. A continuación, realizaré un ejemplo del llenado de los 
campos: 
Hay dos formas de realizar la búsqueda de un “Cliente Potencial” que realiza 
el pedido, el primero es seleccionando la lista desplegable, tal como se 
muestra a continuación: 
      Gráfico N°. 202: Realizar Pedido 2 (Módulo Ventas) 
 
       Fuente: Elaboración Propia 
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La segunda forma es dando clic en el ícono “ ” (Buscar Cliente) y se 
mostrará la siguiente pantalla: 
    Gráfico N°. 203: Búsqueda de Cliente 1 (Módulo Ventas) 
 
     Fuente: Elaboración Propia 
❖ Seleccionar Cliente: Al dar clic en el ícono “ ”, automáticamente se 
está seleccionando el cliente que se desea agregar. 
❖ Filtrar Filas de Clientes: En la lista desplegable “ ”, 
permitirá visualizar las filas necesarias en la lista de clientes. 
❖ Buscador de Clientes: En el campo “ ”, 
permitirá buscar al cliente en la lista, ya sea por su Nombre, Apellido 
paterno, Apellido Materno, Documento, N°. Documento o Tipo de Cliente. 
❖ Registrar Cliente: Al dar clic en el botón “ ”, permitirá crear un 
nuevo cliente. 
Ahora seguiremos con el flujo para el llenado de campos de la siguiente 
pantalla: 
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      Gráfico N°. 204: Realizar Pedido 3 (Módulo Ventas) 
 
         Fuente: Elaboración Propia 
Se escoge la “Línea de Servicio” solicitada, tal como se muestra a 
continuación: 
                       Gráfico N°. 205: Realizar Pedido 4 (Módulo Ventas) 
 
         Fuente: Elaboración Propia 
Dependiendo de la “Línea de Servicio” escogida, se van a listar la gama de 
“Servicios” asociados a dicha línea, tal como se muestra a continuación: 
     Gráfico N°. 206: Realizar Pedido 5 (Módulo Ventas) 
 
        Fuente: Elaboración Propia 
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     Gráfico N°. 207: Realizar Pedido 6 (Módulo Ventas) 
 
        Fuente: Elaboración Propia 
Al dar clic en el botón “ ”, saldrá el siguiente mensaje: 
   Gráfico N°. 208: Realizar Pedido 7 (Módulo Ventas) 
     
       Fuente: Elaboración Propia 
Al dar clic en el botón “ ”, saldrá el siguiente mensaje: 
Gráfico N°. 209: Realizar Pedido 8 (Módulo Ventas) 
    
    Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea “Generar otro Pedido”, se deberá dar clic en el botón “
”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “ ”.  
En cuanto a las validaciones de los campos de la ventana, al no llenar un 
campo obligatorio, saldrá el ícono de advertencia ( ), tal como se muestra 
a continuación: 
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  Gráfico N°. 210: Realizar Pedido 9 (Módulo Ventas) 
 
      Fuente: Elaboración Propia 
Cuando no se ingresar ningún “Servicio”, en el campo “Items” se mostrará 
el siguiente mensaje “Ningún Servicio Ingresado”, como se muestra en la 
pantalla anterior. 
Editar Pedido: Al dar clic en el botón “ ”, saldrá la siguiente ventana: 
Gráfico N°. 211: Editar Pedido 1 (Módulo Ventas)           
 
   Fuente: Elaboración Propia 
Si se desea actualizar un campo o varios, simplemente se deberá dar clic 
en el botón “ ”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “
" para ir a la pantalla anterior. Al realizar alguna modificación 
en cualquiera de los campos, se mostrará el siguiente mensaje de 
confirmación: 
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                       Gráfico N°. 212: Editar Pedido 2 (Módulo Ventas) 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Al dar clic en el botón “ ”, saldrá el siguiente mensaje: 
Gráfico N°. 213: Editar Pedido 3 (Módulo Ventas) 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea “Generar otro Pedido”, se deberá dar clic en el botón “
”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “ ”. 
Eliminar Pedido:  Al dar clic en el ícono “ ”, saldrá la siguiente ventana: 
                      Gráfico N°. 214: Eliminar Pedido (Módulo Ventas) 
 
   Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea eliminar, se deberá dar clic en el botón “ ”, de lo 
contrario se deberá dar clic en el botón “ ”. Finalmente, para cerrar la 
ventana se deberá dar clic en el botón “ ”. Al momento 
de eliminar el ítem seleccionado, se mostrará el siguiente mensaje de 
confirmación: 
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Buscar Pedido:  En el campo “ ”, 
permitirá buscar el pedido en la lista, ya sea por su Id, Cliente, Fecha, 
Observación, Estado, Items o Tipo de Persona. 
   Gráfico N°. 215: Buscar Pedido (Módulo Ventas) 
 
       Fuente: Elaboración Propia 
Filtrar Filas de Pedido:  En la lista desplegable “ ”, 
permitirá visualizar las filas necesarias en la lista de pedidos. 
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     Gráfico N°. 216: Filtrar Filas de Pedido (Módulo Ventas) 
 
       Fuente: Elaboración Propia 
Paginación: En los botones “ ”, 
permitirá paginar la lista de “Pedidos” filtradas por la lista desplegable “
”. 
Detalle del Pedido: Al dar clic en el ícono “ ”, saldrá la siguiente ventana: 
   Gráfico N°. 217: Detalle del Pedido (Módulo Ventas) 
 
    Fuente: Elaboración Propia 
La pantalla anterior muestra el detalle del pedido del cliente. Se puede 
mostrar uno o más pedidos asociados al cliente referenciados con el número 
de pedido. Finalmente, para cerrar la ventana se deberá dar clic en el botón 
“ ”. 
Generación de Documento de Pedido: Al dar clic en el ícono “ ”, saldrá 
la siguiente ventana: 
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  Gráfico N°. 218: Generación de Documento de Pedido (Módulo Ventas) 
 
         Fuente: Elaboración Propia 
La pantalla anterior será explicada a detalle más adelante. 
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Realizar Pedido: 
Para ir a la opción “Realizar Pedido”, se deberá dar clic en el siguiente ícono: 
     Gráfico N°. 219: Realizar Pedido 10 (Módulo Ventas) 
         
       Fuente: Elaboración Propia 
Al realizar el paso anterior, saldrá un formulario para registrar los pedidos 
que los diferentes clientes le solicitan a la empresa VPI Media, tal como se 
muestra a continuación: 
   Gráfico N°. 220: Realizar Pedido 11 (Módulo Ventas) 
 
        Fuente: Elaboración Propia 
El formulario “Realizar Pedido” es un acceso directo y la funcionalidad es la 
misma que cuando se da clic en el ícono “ ” del formulario 
“Consultar Pedido”, tal como se muestra a continuación: 
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  Gráfico N°. 221: Consulta de Pedidos (Módulo Ventas) 
 
       Fuente: Elaboración Propia 
Realizar Pedido:  Al dar clic en el botón “ ”, saldrá la siguiente 
ventana: 
      Gráfico N°. 222: Realizar Pedido 12 (Módulo Ventas) 
 
        Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea registrar, se deberá dar clic en el botón “ ”, 
de lo contrario se deberá dar clic en el botón “ ". Finalmente, 
para regresar a la pantalla anterior se deberá dar clic en el botón “
”. A continuación, realizaré un ejemplo del llenado de los 
campos: 
Hay dos formas de realizar la búsqueda de un “Cliente Potencial” que realiza 
el pedido, el primero es seleccionando la lista desplegable, tal como se 
muestra a continuación: 
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   Gráfico N°. 223: Realizar Pedido 13 (Módulo Ventas) 
 
       Fuente: Elaboración Propia 
La segunda forma es dando clic en el ícono “ ” (Buscar Cliente) y se 
mostrará la siguiente pantalla: 
    Gráfico N°. 224: Búsqueda de Cliente 2 (Módulo Ventas) 
 
      Fuente: Elaboración Propia 
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❖ Seleccionar Cliente: Al dar clic en el ícono “ ”, automáticamente se 
está seleccionando el cliente que se desea agregar. 
❖ Filtrar Filas de Clientes: En la lista desplegable “ ”, 
permitirá visualizar las filas necesarias en la lista de clientes. 
❖ Buscador de Clientes: En el campo “ ”, 
permitirá buscar al cliente en la lista, ya sea por su Nombre, Apellido 
paterno, Apellido Materno, Documento, N°. Documento o Tipo de Cliente. 
❖ Registrar Cliente: Al dar clic en el botón “ ”, permitirá crear un 
nuevo cliente. 
Ahora seguiremos con el flujo para el llenado de campos de la siguiente 
pantalla: 
      Gráfico N°. 225: Realizar Pedido 14 (Módulo Ventas) 
 
        Fuente: Elaboración Propia 
Se escoge la “Línea de Servicio” solicitada, tal como se muestra a 
continuación: 
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    Gráfico N°. 226: Realizar Pedido 15 (Módulo Ventas) 
 
        Fuente: Elaboración Propia 
Dependiendo de la “Línea de Servicio” escogida, se van a listar la gama de 
“Servicios” asociados a dicha línea, tal como se muestra a continuación: 
     Gráfico N°. 227: Realizar Pedido 16 (Módulo Ventas) 
 
         Fuente: Elaboración Propia 
     Gráfico N°. 228: Realizar Pedido 17 (Módulo Ventas) 
 
         Fuente: Elaboración Propia 
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Al dar clic en el botón “ ”, saldrá el siguiente mensaje: 
    Gráfico N°. 229: Realizar Pedido 18 (Módulo Ventas) 
    
   Fuente: Elaboración Propia 
Al dar clic en el botón “ ”, saldrá el siguiente mensaje: 
  Gráfico N°. 230: Realizar Pedido 19 (Módulo Ventas) 
    
                                          Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea “Generar otro Pedido”, se deberá dar clic en el botón “
”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “ ”. 
En cuanto a las validaciones de los campos de la ventana, al no llenar un 
campo obligatorio, saldrá el ícono de advertencia ( ), tal como se muestra 
a continuación: 
     Gráfico N°. 231: Realizar Pedido 20 (Módulo Ventas) 
 
      Fuente: Elaboración Propia 
Cuando no se ingresar ningún “Servicio”, en el campo “Items” se mostrará 




Para ir al Sub-Módulo de “Documentos”, se deberá dar clic en la siguiente 
opción: 
        Gráfico N°. 232: Documentos (Módulo Ventas) 
          
        Fuente: Elaboración Propia 
Al realizar el paso anterior, saldrán dos opciones como son “Consultar 
Documento” y “Generar Documento”, tal como se muestra a continuación: 
     Gráfico N°. 233: Consultar Documentos 1 (Módulo Ventas) 
        
      Fuente: Elaboración Propia 
Consultar Documento: 
Para ir a la opción “Consultar Documento”, se deberá dar clic en la siguiente 
figura: 
     Gráfico N°. 234: Consultar Documentos 2 (Módulo Ventas) 
       
     Fuente: Elaboración Propia 
Al realizar el paso anterior, saldrá un listado de boletas y facturas 
pertenecientes a la empresa VPI Media, tal como se muestra a continuación: 
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                 Gráfico N°. 235: Consultar Documentos 3 (Módulo Ventas) 
 
     Fuente: Elaboración Propia 
A continuación, explicaré cada opción que aparece en la pantalla “Consultar 
Documentos”: 
 Gráfico N°. 236: Consulta de Documentos 1 (Módulo Ventas) 
 
    Fuente: Elaboración Propia 
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Consultar Documento: A continuación, se va a realizar el llenado de los 
campos de la pantalla anterior como demostración: 
Hay dos formas de realizar la búsqueda de un “Cliente Potencial” al cual se 
le ha generado el documento ya sea este boleta o factura, el primero es 
seleccionando la lista desplegable, tal como se muestra a continuación: 
    Gráfico N°. 237: Consulta de Documentos 2 (Módulo Ventas) 
 
       Fuente: Elaboración Propia 
La segunda forma es dando clic en el ícono “ ” (Buscar Cliente) y se 
mostrará la siguiente pantalla: 
    Gráfico N°. 238: Búsqueda de Cliente 3 (Módulo Ventas) 
 
    Fuente: Elaboración Propia 
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❖ Seleccionar Cliente: Al dar clic en el ícono “ ”, automáticamente se 
está seleccionando el cliente que se desea agregar. 
❖ Filtrar Filas de Clientes: En la lista desplegable “ ”, 
permitirá visualizar las filas necesarias en la lista de clientes. 
❖ Buscador de Clientes: En el campo “ ”, 
permitirá buscar al cliente en la lista, ya sea por su Nombre, Apellido 
paterno, Apellido Materno, Documento, N°. Documento o Tipo de Cliente. 
❖ Registrar Cliente: Al dar clic en el botón “ ”, permitirá crear un 
nuevo cliente. 
Seguimos completando los demás campos como es la “Fecha de Emisión” 
y el “Tipo de Documento”, tal como se muestra a continuación: 
   Gráfico N°. 239: Consulta de Documentos 3 (Módulo Ventas) 
 
    Fuente: Elaboración Propia 
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  Gráfico N°. 240: Consulta de Documentos 4 (Módulo Ventas) 
 
       Fuente: Elaboración Propia 
Luego de ello, para poder buscar al cliente con las características 
seleccionadas, se deberá dar clic en el ícono “ ”, tal como se 
muestra a continuación: 
    Gráfico N°. 241: Consulta de Documentos 5 (Módulo Ventas) 
 
      Fuente: Elaboración Propia 
Anular Documento de Venta:  Si es que se desea anular el documento 
generado, se deberá seleccionar el documento que se quiere anular y se 
tendrá que dar clic en el ícono “ ” en la siguiente pantalla: 
  Gráfico N°. 242: Anular Documento de Venta 1 (Módulo Ventas) 
 
   Fuente: Elaboración Propia 
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Se mostrará la pantalla “Anular Documento”, tal como se muestra a 
continuación: 
   Gráfico N°. 243: Anular Documento de Venta 2 (Módulo Ventas) 
 
      Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea anular el documento de venta, se deberá dar clic en el 
botón “ ”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “ ”. 
Finalmente, para cerrar la ventana se deberá dar clic en el botón “
”. Al realizar la anulación del mismo, se mostrará el 
siguiente mensaje de confirmación “Documento Anulado con Éxito”, tal 
como se muestra a continuación: 
       Gráfico N°. 244: Anular Documento de Venta 3 (Módulo Ventas) 
             
           Fuente: Elaboración Propia 
Para salir del mensaje anterior, simplemente dar clic en el botón “ ”. 
Documento Anulado: Observamos que hay una leyenda con el ícono “
”, esto quiere decir que el registro se pintará de rosado 
cuando dicho documento de venta se encuentre anulado. A continuación, 
mostraré un ejemplo: 
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     Gráfico N°. 245: Documento Anulado (Módulo Ventas) 
 
      Fuente: Elaboración Propia 
Imprimir Documento: Para poder imprimir algún documento, se deberá dar 
clic en el ícono “ ”. A continuación, mostraré un ejemplo: 
      Gráfico N°. 246: Imprimir Documento 1 (Módulo Ventas)  
 
Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea imprimir el documento de venta, se deberá dar clic en el 
botón “ ”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “
”. Finalmente, para cerrar la ventana se deberá dar clic en 
el botón “ ”.  
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Ahora si es que se desea imprimir un documento anulado, saldrá un pop-up, 
tal como se muestra a continuación: 
    Gráfico N°. 247: Imprimir Documento 2 (Módulo Ventas) 
 
        Fuente: Elaboración Propia 
Al dar clic en el ícono “ ”, se mostrará el documento anulado, tal 
como se muestra a continuación: 
     Gráfico N°. 248: Imprimir Documento 3 (Módulo Ventas) 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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Buscar Documento:  En el campo “ ”, 
permitirá buscar un documento específico en la lista ya sea boleta o factura, 
se puede buscar por su N°. de documento, Tipo de Documento, Cliente, 
Fecha de Emisión, Importe, IGV, Descuento o Total. 
Gráfico N°. 249: Buscar Documento 1 (Módulo Ventas) 
 
  Fuente: Elaboración Propia 
Filtrar Filas de Documentos:  En la lista desplegable “ ”, 
permitirá visualizar las filas necesarias en la lista de documentos. 
    Gráfico N°. 250: Filtrar Filas de Documentos (Módulo Ventas) 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Paginación: En los botones “ ”, 
permitirá paginar la lista de “Documentos” filtradas por la lista desplegable “
”. 
Generar Documento: 
Para ir a la opción “Generar Documento”, se deberá dar clic en la siguiente 
figura: 
      Gráfico N°. 251: Generar Documento 1 (Módulo Ventas) 
       
     Fuente: Elaboración Propia 
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Al realizar el paso anterior, saldrá un listado de boletas y facturas 
pertenecientes a la empresa VPI Media, tal como se muestra a continuación: 
     Gráfico N°. 252: Generar Documento 2 (Módulo Ventas) 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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A continuación, explicaré cada opción que aparece en la pantalla 
“Generación de Documentos”: 
      Gráfico N°. 253: Generar Documento 3 (Módulo Ventas) 
 
   Fuente: Elaboración Propia 
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Generar Documento: A continuación, se va a realizar el llenado de los 
campos de la pantalla anterior como demostración: 
Para realizar la generación de algún “Documento” ya sea esta boleta o 
factura, primero se tiene que buscar el pedido dando clic en el ícono “ ” 
(Buscar) y aparecerá la siguiente pantalla, tal como se muestra a 
continuación: 
    Gráfico N°. 254: Búsqueda de Pedido 1 (Módulo Ventas) 
 
        Fuente: Elaboración Propia 
❖ Seleccionar Pedido: Al dar clic en el ícono “ ”, automáticamente se       
  está seleccionando el pedido que se desea generar el documento. 
❖ Filtrar Filas de Pedidos: En la lista desplegable “ ”,  
  permitirá visualizar las filas necesarias en la lista de pedidos. 
❖ Buscador de Pedidos: En el campo “ ”,  
  permitirá buscar el pedido en la lista, ya sea por su Id, Cliente, Fecha,    
  Observación, Estado, Items o Tipo de Persona. 
284 
Seguimos completando los demás campos de la pantalla “Generar 
Documento” tales como son: 
✓ Datos del Documento: 
- Tipo de Documento (Boleta / Factura). 
- Fecha de Emisión. 
- Tipo de Moneda (Soles / Dólares). 
- Tipo de Cambio (T.C) y Fecha de Vencimiento se generan 
dependiendo de la Fecha de Emisión. 
- Glosario (Es opcional llenarlo). 
- Aplica Detracción (Si es que se genera algún impuesto). 
✓ Datos del Cliente: 
- Nombre y Dirección (Se generan a partir del Número de Pedido). 
- R.U.C (El campo se habilita siempre y cuando sea factura). 
✓ Detalle: 
- Total (Incluye I.G.V, se genera del total del pedido seleccionado). 
- Descuento (Se mostrará si es que tiene algún tipo de descuento). 
✓ Detalle del Proyecto: 
- Nombre del Proyecto (Si es que el cliente solicita). 
- Duración (Tiempo de Estimación del Proyecto). 






    Gráfico N°. 255: Generar Documento 4 (Módulo Ventas) 
 
       Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea guardar el documento de venta, se deberá dar clic en el 
botón “ ”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “
”. Finalmente, para cerrar la ventana se deberá dar clic en el 
botón “ ”. Al dar clic en el botón “ ”, saldrá 
el siguiente mensaje de confirmación: 
Gráfico N°. 256: Generar Documento 5 (Módulo Ventas) 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea ejecutar dicha acción, se deberá dar clic en el botón “
”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “ ”. Si 
en caso faltara llenar algunos de los campos, aparecerá el ícono “ ” al 
lado de ellas. 
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➢ Reportes 
Para ir al Sub-Módulo de “Reportes”, se deberá dar clic en la siguiente 
opción: 
                              Gráfico N°. 257: Reportes 1 (Módulo Ventas) 
       
      Fuente: Elaboración Propia 
Al realizar el paso anterior me saldrán cuatro opciones como son “Reporte 
de Clientes”, “Reporte de Ventas Simple”, “Reporte de Ventas Detallado” y 
“Reporte de Servicios”, tal como se muestra a continuación: 
      Gráfico N°. 258: Reportes 2 (Módulo Ventas) 
 
         Fuente: Elaboración Propia 
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Reporte de Clientes: 
Para poder visualizar el “Reporte de Clientes”, se deberá dar clic en el 
siguiente ícono:  
     Gráfico N°. 259: Reporte de Clientes 1 (Módulo Ventas) 
     
   Fuente: Elaboración Propia 
Mostrará el siguiente reporte: 
     Gráfico N°. 260: Reporte de Clientes 2 (Módulo Ventas) 
 
           Fuente: Elaboración Propia 
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Reporte de Ventas Simple: 
Para poder visualizar el “Reporte de Ventas Simple”, se deberá dar clic en 
el siguiente ícono:  
       Gráfico N°. 261: Reporte de Ventas Simple 1 (Módulo Ventas) 
           
         Fuente: Elaboración Propia 
Mostrará el siguiente reporte: 
     Gráfico N°. 262: Reporte de Ventas Simple 2 (Módulo Ventas) 
 
       Fuente: Elaboración Propia 
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Reporte de Ventas Detallado: 
Para poder visualizar el “Reporte de Ventas Detallado”, se deberá dar clic 
en el siguiente ícono:  
     Gráfico N°. 263: Reporte de Ventas Detallado 1 (Módulo Ventas) 
       
     Fuente: Elaboración Propia 
Mostrará el siguiente reporte: 
     Gráfico N°. 264: Reporte de Ventas Detallado 2 (Módulo Ventas) 
 
    Fuente: Elaboración Propia 
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Reporte de Servicios: 
Para poder visualizar el “Reporte de Servicios”, se deberá dar clic en el 
siguiente ícono:  
      Gráfico N°. 265: Reporte de Servicios 1 (Módulo Ventas) 
       
     Fuente: Elaboración Propia 
Mostrará el siguiente reporte: 
    Gráfico N°. 266: Reporte de Servicios 2 (Módulo Ventas) 
 
       Fuente: Elaboración Propia 
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➢ Ayuda 
   Para ir al Sub-Módulo de “Ayuda”, se deberá dar clic en la siguiente opción: 
       Gráfico N°. 267: Ayuda (Módulo Ventas) 
 
Fuente: Elaboración Propia 
  Al realizar el paso anterior me saldrán dos opciones como son “Manual de    
  Usuario” e “Información”. 
Manual de Usuario: 
Para poder visualizar el “Manual de Usuario”, se deberá dar clic en el   
siguiente ícono: 
Gráfico N°. 268: Manual de Usuario 1 (Módulo Ventas) 
  
 Fuente: Elaboración Propia 
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Mostrará dos opciones, tal como se muestra a continuación: 
    Gráfico N°. 269: Manual de Usuario 2 (Módulo Ventas) 
 
     Fuente: Elaboración Propia 
Una de ellas es para “Descargar Manual de Usuario” y la otra es para “Ver 
en Línea”, tal como se muestra a continuación. 
      Gráfico N°. 270: Manual de Usuario 3 (Módulo Ventas) 
        
      Fuente: Elaboración Propia 
Información: 
Para poder visualizar la “Información del Sistema”, se deberá dar clic en el 
siguiente ícono: 
           Gráfico N°. 271: Información 1 (Módulo Ventas) 
           
         Fuente: Elaboración Propia 
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Mostrará la siguiente pantalla: 
     Gráfico N°. 272: Información 2 (Módulo Ventas) 
 
    Fuente: Elaboración Propia 
La pantalla anterior indica el mensaje referente a los derechos reservados, 
a la versión y al analista encargado del desarrollo del proyecto web.  
       Gráfico N°. 273: Información 3 (Módulo Ventas) 
 
     Fuente: Elaboración Propia 
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➢ Cerrar Sesión 
Finalmente, para salir del “Módulo Ventas” se deberá dar clic en el ícono “
” lo cual nos llevará a la ventana de inicio de sesión, tal 
como se muestra a continuación: 
      Gráfico N°. 274: Cerrar Sesión (Módulo Ventas) 
        
         Fuente: Elaboración Propia 
➢ Acceso Directo 
Un detalle importante es el link “ ” que aparece en la pantalla 
de “Inicio de Sesión” de cada módulo, en este caso aparecerá el acceso 
directo al “Módulo CRM”, ya que estamos en el “Módulo de Compras y 
Ventas”. Al dar clic en el enlace mencionado aparecerá la pantalla de “Inicio 
de Sesión” del “Módulo CRM”, tal como se muestra a continuación: 
       Gráfico N°. 275: Acceso Directo (Módulo CRM) 
       
      Fuente: Elaboración Propia 
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 Módulo de CRM: 
Para iniciar con el flujo del CRM, explicaremos primero como funciona esta 
página web. El “Módulo de CRM” es un instrumento que está estrechamente 
vinculado con el “Área de Gestión y Marketing” de la empresa con el fin de 
mantener una información consolidada por parte de los empleado, gerentes y 
clientes que están involucrados con los proyectos vigentes en sus diferentes 
etapas, así como también con los productos que ofrece, el inicio de sesión en la 
web comenzará de la siguiente manera: 
➢ Inicio de Sesión (Login): 
A continuación, se mostrará la primera interfaz para iniciar el acceso al 
sistema. Se deberá colocar las “Credenciales de Acceso” y seguidamente se 
deberá dar clic en el botón “ ”, tal como se muestra a 
continuación: 
    Gráfico N°. 276: Inicio de Sesión 1 (Módulo CRM) 
    
    Fuente: Elaboración Propia 
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Si es que se colocan las “Credenciales de Acceso” de forma errónea saldrá 
el siguiente mensaje “Usuario o contraseña incorrecta” con el ícono “ ”, tal 
como se muestra a continuación: 
 Gráfico N°. 277: Inicio de Sesión 2 (Módulo CRM) 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Al ingresar los datos de una forma correcta, se mostrará el menú principal del 
“Módulo CRM”, tal como se muestra a continuación: 
  Gráfico N°. 278: Inicio de Sesión 3 (Módulo CRM) 
 
    Fuente: Elaboración Propia 
A continuación, detallaremos cada opción del “Módulo CRM”. Dentro de este 
módulo se tienen 9 Sub-Módulos importantes como son: “Inicio”, “Candidato”, 




Para ir al Sub-Módulo “Inicio”, se deberá dar clic en la siguiente opción: 
      Gráfico N°. 279: Inicio 1 (Módulo CRM) 
 
       Fuente: Elaboración Propia 
Al realizar el paso anterior, saldrá la siguiente pantalla, tal como se muestra 
a continuación: 
        Gráfico N°. 280: Inicio 2 (Módulo CRM) 
 
          Fuente: Elaboración Propia 
A continuación, explicaré cada opción del referente al Sub-Módulo “Inicio”: 
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❖ Acceso Directo 
Para ir a los demás Sub-Módulos, se deberá dar clic en cualquiera de 
las opciones que se presentan a continuación:  
       Gráfico N°. 281: Acceso Directo 1 (Módulo CRM) 
           
          Fuente: Elaboración Propia 
Más adelante se explicará cada una de las opciones antes presentadas. 
❖ Alertas 
Esta opción es para poder tener en cuenta que han ingresado nuevos 
“Candidatos y Oportunidades”.  
            Gráfico N°. 282: Alertas 1 (Módulo CRM) 
             
              Fuente: Elaboración Propia 
✓ Al colocar el puntero sobre el ícono “ ”, saldrá el siguiente       
mensaje: “ ”.  
✓ Al colocar el puntero sobre la opción “ ”, saldrá el 
siguiente mensaje: “ ”. 
✓  Al colocar el puntero sobre el ícono “ ”, saldrá el siguiente 
mensaje: “ ”.  
✓ Al colocar el puntero sobre la opción “ ”, 
saldrá el siguiente mensaje: “ ”. 
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❖ Panel Principal 
Esta sección es para poder observar los datos principales del usuario 
que ingresó al Sistema “CRM Manager Perú”, esto implica sus 
“Nombres”, “Área”, “Tipo de Usuario” y “Foto de Perfil del Usuario”, tal 
como se muestra a continuación.  
            Gráfico N°. 283: Panel Principal 1 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
❖ Datos Importantes 
Esta opción es para poder observar los avances estadísticos de los 
diferentes proyectos (Actividades Finalizadas), así como también el 
estado de fidelización de los clientes (Candidatos, Oportunidades y 
Clientes), tal como se muestra a continuación.  
          Gráfico N°. 284: Datos Importantes (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
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❖ Actividades Pendientes 
Esta opción es como una agenda que permitirá ver las “Actividades 
Pendientes” que se a programado ejecutar con cada uno de los clientes 
o potenciales clientes (Candidatos u Oportunidades). Estos asuntos 
pueden ser “Enviar Correo Electrónico”, “Realizar Llamada Telefónica”, 
etc. Todas estas actividades son realizadas la “Fuerza de Ventas”. A 
continuación, explicaré las opciones de la siguiente pantalla:  
           Gráfico N°. 285: Actividades Pendientes 1 (Módulo CRM) 
 
          Fuente: Elaboración Propia 
Fecha: Este campo es para elegir la fecha de la actividad pendiente, 
dando clic en el ícono “ ” y para realizar la búsqueda puede dar clic 
en el ícono “ ” (Buscar) o en el botón “ ”. A continuación, un 
pequeño ejemplo: 
           Gráfico N°. 286: Actividades Pendientes 2 (Módulo CRM) 
 
           Fuente: Elaboración Propia 
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Asunto: Al colocar el puntero sobre el asunto de la lista de actividades 
pendientes, saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es 
la descripción completa de dicha característica. 
Descripción: Al colocar el puntero sobre la descripción de la lista de 
actividades pendientes, saldrá el siguiente mensaje: “
”, que es la descripción completa de dicha 
característica. 
Ubicación: Al colocar el puntero sobre la ubicación de la lista de 
actividades pendientes, saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es 
la descripción completa de dicha característica. 
Estado: Al colocar el puntero sobre el estado de la lista de actividades 
pendientes, saldrá el siguiente mensaje: “ ” ( ), que es la 
descripción completa de dicha característica. Cabe recalcar que hay 
tres estados de lectura y se detallará a continuación:  
✓ Bandera Verde ( ): Esto significa que el registro está “Realizado”. 
✓ Bandera Amarilla ( ): Esto significa que el registro está 
“Pendiente”. 
✓ Bandera Roja ( ): Esto significa que el registro está “No 
Realizado”. 
Ver Detalles: Al colocar el puntero sobre el ícono “ ”, saldrá el 
siguiente mensaje: “ ”, que es la descripción completa de dicha 
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característica. Al dar clic en el ícono “ ”, se mostrará la siguiente 
pantalla: 
            Gráfico N°. 287: Detalles de la Actividad 1 (Módulo CRM) 
 
                Fuente: Elaboración Propia 
A continuación, se explicará las opciones de la pantalla anterior: 
Detalles de la Actividad:  
La opción “ ” es para actualizar la actividad, si es que se 
desea utilizar esta opción se habilitarán los campos para su respectiva 
edición, tal como se muestra a continuación: 
             Gráfico N°. 288: Detalles de la Actividad 2 (Módulo CRM) 
 
                 Fuente: Elaboración Propia 
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Las opciones del “Asunto” son las siguientes: 
        Gráfico N°. 289: Detalles de la Actividad 3 (Módulo CRM) 
       
     Fuente: Elaboración Propia 
Las opciones del “Caso de Actividad” son las siguientes: 
        Gráfico N°. 290: Detalles de la Actividad 4 (Módulo CRM) 
        
       Fuente: Elaboración Propia 
Las opciones del “Estado” son las siguientes: 
 Gráfico N°. 291: Detalles de la Actividad 5 (Módulo CRM) 
        
     Fuente: Elaboración Propia 
Al dar clic en el botón “Modificar” se habilitan los botones “ ” 
y “ ”. Si es que se quiere guardar los cambios se deberá dar 
clic en el botón “ ”, de lo contrario se deberá dar clic en el 
botón “ ”. Al querer actualizar dichos campos, saldrán los 
siguientes mensajes de validación: 
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             Gráfico N°. 292: Detalles de la Actividad 6 (Módulo CRM) 
               
             Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea confirmar la operación, se deberá dar clic en el botón 
“ ”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “
”. Si se realiza la edición, saldrá el siguiente mensaje de 
confirmación: 
            Gráfico N°. 293: Detalles de la Actividad 7 (Módulo CRM) 
             
             Fuente: Elaboración Propia 
La opción “ ” es para borrar la actividad, si es que se desea 
utilizar esta opción saldrá el siguiente mensaje de alerta, tal como se 
muestra a continuación: 
           Gráfico N°. 294: Detalles de la Actividad 8 (Módulo CRM) 
           
          Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea confirmar la operación, se deberá dar clic en el botón 
“ ”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “
”. Si se realiza la eliminación, saldrá el siguiente mensaje de 
confirmación: 
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           Gráfico N°. 295: Detalles de la Actividad 9 (Módulo CRM) 
            
            Fuente: Elaboración Propia 
Finalmente dar clic en el botón “ ” para salir de la ventana 
y terminar el proceso. 
Invitados: 
La opción “ ” es para agregar invitados a una 
determinada actividad, si es que se desea utilizar esta opción se 
habilitarán los campos para su respectiva adición del cliente u 
oportunidad asociado al usuario que ingresó al sistema (Gerentes o 
Empleados), tal como se muestra a continuación: 
            Gráfico N°. 296: Invitados 1 (Módulo CRM) 
 
          Fuente: Elaboración Propia 
Las opciones del “Tipo Invitado” son las siguientes: 
     Gráfico N°. 297: Invitados 2 (Módulo CRM) 
       
   Fuente: Elaboración Propia 
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En el campo “Nombres” se puede filtrar colocando el nombre y haciendo 
clic en el ícono “ ”, tal como se muestra a continuación: 
            Gráfico N°. 298: Invitados 3 (Módulo CRM) 
  
            Fuente: Elaboración Propia 
Realizamos un ejemplo similar con cliente, tal como se muestra a 
continuación: 
            Gráfico N°. 299: Invitados 4 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
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Observamos que dentro del registro se encuentra el ícono “ ” y al 
colocar el puntero sobre él, se mostrará el mensaje: “ ”. 
Adicionalmente a ello, si colocamos el puntero sobre los campos 
“Nombres”, “Documento de Identidad” o “Empresa” se mostrarán los 
siguientes mensajes respectivamente: “ ”, “ ” 
o “ ”. Cabe mencionar que hay dos botones que aparecen en 
la parte inferior de la pantalla una de ellas es el botón “ ” que 
te permitirá dejar sin efecto el cambio y el otro botón “ ” que 
permitirá salir de la ventana. Finalmente, al dar clic en el ícono “ ” 
(Agregar Invitado) se terminará dicho proceso. 
          Gráfico N°. 300: Invitados 5 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
Se mostrará el siguiente mensaje de confirmación: 
               Gráfico N°. 301: Invitados 6 (Módulo CRM) 
                
              Fuente: Elaboración Propia 
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Para salir de dicho mensaje, simplemente dar clic en el botón “ ”. 
Finalmente se mostrará al invitado agregado, tal como se muestra a 
continuación: 
             Gráfico N°. 302: Invitados 7 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
El ícono “ ” es para eliminar al invitado agregado y el ícono “ ” es 
para ver los detalles de cada tipo de invitado. Al dar clic en el ícono “
”, saldrá el siguiente mensaje de confirmación:  
           Gráfico N°. 303: Invitados 8 (Módulo CRM) 
            
          Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea eliminar el invitado, se deberá dar clic en el botón “
”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “ ”. 
Si se realiza la eliminación, saldrá el siguiente mensaje de confirmación: 
         Gráfico N°. 304: Invitados 9 (Módulo CRM) 
          
         Fuente: Elaboración Propia 
Finalmente dar clic en el botón “ ” para salir de la ventana 
y terminar el proceso. 
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           Gráfico N°. 305: Invitados 10 (Módulo CRM) 
 
           Fuente: Elaboración Propia 
Como podemos ver en la pantalla anterior, verificamos que el invitado 
fue removido correctamente. 
❖ Nuevas Oportunidades 
Esta opción es para gestionar a las oportunidades que están 
interesadas en comprar algún producto a la empresa asociada. Todo lo 
que se ingresa por la “Landing Page” se registrará acá. A continuación, 
se mostrará la pantalla a la que se hace referencia y explicaré las 
opciones mostradas: 
             Gráfico N°. 306: Nuevas Oportunidades 1 (Módulo CRM) 
 
                Fuente: Elaboración Propia 
Fecha: Este campo es para elegir la fecha de la oportunidad registrada, 
dando clic en el ícono “ ” y para realizar la búsqueda puede dar clic 
en el ícono “ ” (Buscar) o en el botón “ ”. A continuación, un 
pequeño ejemplo: 
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            Gráfico N°. 307: Nuevas Oportunidades 2 (Módulo CRM) 
 
           Fuente: Elaboración Propia 
Propietario: Al colocar el puntero sobre el propietario de la lista de 
nuevas oportunidades, saldrá el siguiente mensaje: “ ”, 
que es la descripción completa de dicha característica. 
Nombre de la Oportunidad: Al colocar el puntero sobre el nombre de 
la oportunidad de la lista de nuevas oportunidades, saldrá el siguiente 
mensaje: “ ”, que es la descripción completa de 
dicha característica. 
Empresa: Al colocar el puntero sobre la empresa de la lista de nuevas 
oportunidades, saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la 
descripción completa de dicha característica. 
Estado: Al colocar el puntero sobre el estado de la lista de nuevas 
oportunidades, saldrá el siguiente mensaje: “ ” ( ), que es la 
descripción completa de dicha característica. Cabe recalcar que hay dos 
estados de lectura y se detallará a continuación:  
✓ Bandera Verde ( ): Esto significa que el registro está como “Leído”. 
✓ Bandera Roja ( ): Esto significa que el asunto está como “No 
Leído”. 
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Ver Detalles: Al colocar el puntero sobre el ícono “ ”, saldrá el 
siguiente mensaje: “ ”, que es la descripción completa de dicha 
característica. Al dar clic en el ícono “ ”, se mostrará la siguiente 
pantalla: 
            Gráfico N°. 308: Nuevas Oportunidades 3 (Módulo CRM) 
 
                Fuente: Elaboración Propia 
A continuación, se explicará las opciones de la pantalla anterior: 
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Detalles de la Oportunidad:  
La opción “ ” es para enviar correo electrónico a la 
oportunidad seleccionada y de esta manera mantener comunicación 
entre ambas partes. Al dar clic en la opción especificada, se mostrará la 
siguiente pantalla: 
           Gráfico N°. 309: Detalles de la Oportunidad 1 (Módulo CRM) 
            
         Fuente: Elaboración Propia 
Al querer enviar el E-mail dando clic en el ícono “ ” sin antes 
haber llenado los campos obligatorios, se mostrará el ícono “ ” 
(Obligatorio), tal como se muestra a continuación: 
            Gráfico N°. 310: Detalles de la Oportunidad 2 (Módulo CRM) 
              
              Fuente: Elaboración Propia 
Se deberán llenar los campos requeridos y como se puede observar se 
encuentra el botón “ ” que permitirá seleccionar un 
archivo como información extra para que pueda hacer analizado por el 
cliente a fidelizar, tal como se muestra a continuación:  
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            Gráfico N°. 311: Detalles de la Oportunidad 3 (Módulo CRM) 
             
               Fuente: Elaboración Propia 
Una vez llenado todos los campos, se deberá dar clic en el ícono “
” y saldrá el siguiente mensaje de información “
”, tal como se muestra a continuación: 
         Gráfico N°. 312: Detalles de la Oportunidad 4 (Módulo CRM) 
            
            Fuente: Elaboración Propia 
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Si es que el correo se envió correctamente, saldrá el mensaje “
”, tal como se muestra a continuación: 
           Gráfico N°. 313: Detalles de la Oportunidad 5 (Módulo CRM) 
             
               Fuente: Elaboración Propia 
Si es que el correo no se envió correctamente, saldrá el mensaje “
”, tal como se muestra a continuación: 
             Gráfico N°. 314: Detalles de la Oportunidad 6 (Módulo CRM) 
               
                 Fuente: Elaboración Propia 
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La opción “ ” es para actualizar la oportunidad y al 
empleado de la empresa que están estrechamente vinculados, si es que 
se desea utilizar esta opción se habilitarán los campos para su 
respectiva edición, tal como se muestra a continuación: 
            Gráfico N°. 315: Detalles de la Oportunidad 7 (Módulo CRM) 
 
                Fuente: Elaboración Propia 
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Se deberá modificar cada campo y los campos que contendrán lista 
desplegable serán los siguientes: 
Tipo de Documento: 
             Gráfico N°. 316: Detalles de la Oportunidad 8 (Módulo CRM) 
             
            Fuente: Elaboración Propia 
Origen: 
           Gráfico N°. 317: Detalles de la Oportunidad 9 (Módulo CRM) 
              
              Fuente: Elaboración Propia 
Etapa: 
            Gráfico N°. 318: Detalles de la Oportunidad 10 (Módulo CRM) 
               
              Fuente: Elaboración Propia 
Probabilidad: 
             Gráfico N°. 319: Detalles de la Oportunidad 11 (Módulo CRM) 
               
              Fuente: Elaboración Propia 
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Departamento: 
             Gráfico N°. 320: Detalles de la Oportunidad 12 (Módulo CRM) 
              
              Fuente: Elaboración Propia 
Provincia: 
                   Gráfico N°. 321: Detalles de la Oportunidad 13 (Módulo CRM) 
                 
                Fuente: Elaboración Propia 
Distrito: 
                 Gráfico N°. 322: Detalles de la Oportunidad 14 (Módulo CRM) 
                 
                Fuente: Elaboración Propia 
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Sexo: 
               Gráfico N°. 323: Detalles de la Oportunidad 15 (Módulo CRM) 
                    
                   Fuente: Elaboración Propia 
Valorización: 
               Gráfico N°. 324: Detalles de la Oportunidad 16 (Módulo CRM) 
                    
                    Fuente: Elaboración Propia 
Tipo de Empresa: 
                 Gráfico N°. 325: Detalles de la Oportunidad 17 (Módulo CRM) 
                   
                 Fuente: Elaboración Propia 
Estado: 
                Gráfico N°. 326: Detalles de la Oportunidad 18 (Módulo CRM) 
                     
                     Fuente: Elaboración Propia 
            Gráfico N°. 327: Detalles de la Oportunidad 19 (Módulo CRM) 
 
                 Fuente: Elaboración Propia 
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Al haber llenado todos los campos, si es que se desea actualizar todos 
los campos modificados, se deberá dar clic en el ícono “ ”, 
de lo contrario se deberá dar clic en el ícono “ ”.  
Al actualizar los datos de los campos, saldrá el siguiente mensaje de 
confirmación: 
         Gráfico N°. 328: Detalles de la Oportunidad 20 (Módulo CRM) 
            
           Fuente: Elaboración Propia 
 Para salir de dicho cuadro, simplemente se deberá dar clic en el botón 
“ ”, por lo tanto, el cuadro volvería a su estado inicial con 
los campos bloqueados y actualizados, tal como se muestra a 
continuación: 
           Gráfico N°. 329: Detalles de la Oportunidad 21 (Módulo CRM) 
 
                Fuente: Elaboración Propia 
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La opción “ ” es para eliminar a la oportunidad seleccionada. 
Al dar clic en el ícono especificado se mostrará el siguiente mensaje de 
confirmación: 
           Gráfico N°. 330: Detalles de la Oportunidad 22 (Módulo CRM) 
                
                Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea confirmar dicha acción, se deberá dar clic en el botón 
“ ”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “
”. Al confirmar la eliminación, se mostrará el siguiente 
mensaje de confirmación: 
            Gráfico N°. 331: Detalles de la Oportunidad 23 (Módulo CRM) 
            
          Fuente: Elaboración Propia 
Para salir de dicho cuadro, simplemente se deberá dar clic en el botón 
“ ” y el registro ya no se visualizará en la lista de 
oportunidades. 
La opción “ ” es para visualizar que campañas ya sean 
promociones, descuentos, entre otras se tienen programadas para una 
determinada oportunidad. Al dar clic en el ícono especificado la 
siguiente ventana: 
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          Gráfico N°. 332: Campañas 1 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
En el caso que una oportunidad no tenga campañas asociadas, se 
mostrará el siguiente mensaje: 
             Gráfico N°. 333: Campañas 2 (Módulo CRM) 
              
              Fuente: Elaboración Propia 
Cabe recalcar que en cada registro aparecerá un mensaje en los 
siguientes campos: 
 
Asunto: Al colocar el puntero sobre el asunto de la lista de campañas, 
saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la descripción completa 
de dicha característica. 
Fecha: Al colocar el puntero sobre la fecha de la lista de campañas, 
saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la descripción 
completa de dicha característica. 
Descripción: Al colocar el puntero sobre la descripción de la lista de 
campañas, saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la 
descripción completa de dicha característica. 
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Ubicación: Al colocar el puntero sobre la ubicación de la lista de 
campañas, saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la 
descripción completa de dicha característica. 
Estado: Al colocar el puntero sobre el estado de la lista de campañas, 
saldrá el siguiente mensaje: “ ” ( ), que es la descripción 
completa de dicha característica. Cabe recalcar que hay tres estados 
de ejecución y se detallará a continuación:  
✓ Bandera Verde ( ): Esto significa que el registro está “Realizado”. 
✓ Bandera Amarilla ( ): Esto significa que el registro está 
“Pendiente”. 
✓ Bandera Roja ( ): Esto significa que el registro está “No 
Realizado”. 
Editar: Al colocar el puntero sobre el ícono “ ” de la lista de 
campañas, saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la descripción 
completa de dicha característica. Al dar clic se mostrará la siguiente 
ventana: 
          Gráfico N°. 334: Campañas 3 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
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A continuación, modificaremos los campos y quedarían de la siguiente 
manera: 
           Gráfico N°. 335: Campañas 4 (Módulo CRM) 
 
            Fuente: Elaboración Propia 
Al dar clic en el ícono “ ”, se mostrará el siguiente mensaje 
de confirmación: 
            Gráfico N°. 336: Campañas 5 (Módulo CRM) 
              
               Fuente: Elaboración Propia 
Para salir de la ventana anterior, simplemente se deberá dar clic en el 
botón “ ”. Si es que se desea cancelar los cambios 
anteriores, se deberá dar clic en el botón “ ”.  
Eliminar: Al colocar el puntero sobre el ícono “ ” de la lista de 
campañas, saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la descripción 
completa de dicha característica. Al dar clic se mostrará la siguiente 
ventana: 
324 
            Gráfico N°. 337: Campañas 6 (Módulo CRM) 
               
            Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea eliminar la campaña, se deberá dar clic en el botón 
“ ”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “
”. Al aceptar la eliminación, se mostrará el siguiente 
mensaje de confirmación: 
             Gráfico N°. 338: Campañas 7 (Módulo CRM) 
                
              Fuente: Elaboración Propia 
Para salir de la ventana anterior, simplemente se deberá dar clic en el 
botón “ ”. La opción “ ”, se explicará más 
adelante en el Sub-Módulo “Campaña”. 
Actividades: 
Al ingresar a verificar las actividades es posible que no haya ninguna 
programada, tal como se muestra a continuación: 
             Gráfico N°. 339: Actividades 1 (Módulo CRM) 
 
                Fuente: Elaboración Propia 
325 
Si es que es así, se deberá crear una nueva actividad dando clic en el 
ícono “ ”, se mostrará la siguiente pantalla: 
         Gráfico N°. 340: Actividades 2 (Módulo CRM) 
 
                Fuente: Elaboración Propia 
Llenamos los campos respectivos, tal como se muestra a continuación: 
           Gráfico N°. 341: Actividades 3 (Módulo CRM) 
 
            Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea registrar la nueva actividad se deberá dar clic en el 
ícono “ ”, de lo contrario se tendrá que dar clic en el ícono “
”. Al grabar dicho registro, saldrá el siguiente mensaje de 
confirmación: 
              Gráfico N°. 342: Actividades 4 (Módulo CRM) 
                
                 Fuente: Elaboración Propia 
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Para salir del mensaje de confirmación, se deberá dar clic en el botón “
”. Luego verificamos que la actividad fue registrada 
correctamente, tal como se muestra a continuación: 
             Gráfico N°. 343: Actividades 5 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
Cabe recalcar que en cada registro aparecerá un mensaje en los 
siguientes campos: 
Asunto: Al colocar el puntero sobre el asunto de la lista de actividades, 
saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la descripción completa 
de dicha característica. 
Fecha: Al colocar el puntero sobre la fecha de la lista de actividades, 
saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la descripción 
completa de dicha característica. 
Descripción: Al colocar el puntero sobre la descripción de la lista de 
actividades, saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la 
descripción completa de dicha característica. 
Ubicación: Al colocar el puntero sobre la ubicación de la lista de 
actividades, saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la 
descripción completa de dicha característica. 
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Estado: Al colocar el puntero sobre el estado de la lista de actividades, 
saldrá el siguiente mensaje: “ ” ( ), que es la descripción 
completa de dicha característica. Cabe recalcar que hay tres estados 
de ejecución y se detallará a continuación:  
✓ Bandera Verde ( ): Esto significa que el registro está “Realizado”. 
✓ Bandera Amarilla ( ): Esto significa que el registro está 
“Pendiente”. 
✓ Bandera Roja ( ): Esto significa que el registro está “No 
Realizado”. 
Editar: Al colocar el puntero sobre el ícono “ ” de la lista de 
actividades, saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la descripción 
completa de dicha característica. Al dar clic se mostrará la siguiente 
ventana: 
             Gráfico N°. 344: Actividades 6 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
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A continuación, modificaremos los campos y quedarían de la siguiente 
manera: 
            Gráfico N°. 345: Actividades 7 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
Al dar clic en el ícono “ ”, se mostrará el siguiente mensaje 
de confirmación: 
           Gráfico N°. 346: Actividades 8 (Módulo CRM) 
            
            Fuente: Elaboración Propia 
Para salir de la ventana anterior, simplemente se deberá dar clic en el 
botón “ ”. Si es que se desea cancelar los cambios 
anteriores, se deberá dar clic en el botón “ ”. La nueva 
modificación será la siguiente: 
             Gráfico N°. 347: Actividades 9 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
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Eliminar: Al colocar el puntero sobre el ícono “ ” de la lista de 
actividades, saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la 
descripción completa de dicha característica. Al dar clic se mostrará la 
siguiente ventana: 
              Gráfico N°. 348: Actividades 10 (Módulo CRM) 
                
              Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea eliminar la actividad, se deberá dar clic en el botón 
“ ”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “
”. Al aceptar la eliminación, se mostrará el siguiente 
mensaje de confirmación: 
              Gráfico N°. 349: Actividades 11 (Módulo CRM) 
               
                Fuente: Elaboración Propia 
Para salir de la ventana anterior, simplemente se deberá dar clic en el 
botón “ ”. Finalmente, para salir de la pantalla “Nuevas 
Oportunidades”, se deberá dar clic en el ícono “ ”, tal como se 
muestra a continuación: 
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           Gráfico N°. 350: Nuevas Oportunidades 4 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
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➢ Candidato 
Para ir al Sub-Módulo “Candidato”, se deberá dar clic en la siguiente 
opción: 
      Gráfico N°. 351: Candidato 1 (Módulo CRM) 
 
       Fuente: Elaboración Propia 
Al realizar el paso anterior, saldrá la siguiente pantalla, tal como se muestra 
a continuación: 
      Gráfico N°. 352: Candidato 2 (Módulo CRM) 
 
          Fuente: Elaboración Propia 
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A continuación, explicaré cada opción referente al Sub-Módulo 
“Candidato”: 
❖ Acceso Directo 
Para ir a las demás opciones del Sub-Módulo “Candidato” de manera 
directa, se deberá dar clic en cualquiera de las opciones que se 
presentan a continuación:  
          Gráfico N°. 353: Acceso Directo 2 (Módulo CRM) 
            
          Fuente: Elaboración Propia 
Ir al Inicio: Esta opción permitirá ir al módulo “Inicio” de una forma 
directa, al dar clic en dicha opción se mostrará el módulo especificado, 
tal como se muestra a continuación: 
            Gráfico N°. 354: Inicio 3 (Módulo CRM) 
  
            Fuente: Elaboración Propia 
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Candidatos: Esta opción permitirá ir al panel principal del módulo 
“Candidato” de una forma directa, al dar clic en dicha opción se mostrará 
el módulo especificado, tal como se muestra a continuación: 
            Gráfico N°. 355: Candidato 3 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
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Consultar Candidatos: Esta opción permitirá ir a la ventana “Consultar 
Candidato”, donde se podrá filtrar al mismo ya sea por “Nombre”, “Tipo 
de Documento”, “Origen”, “Empresa” ó por intervalo de fecha, la ventana 
es la siguiente: 
             Gráfico N°. 356: Consultar Candidatos 1 (Módulo CRM) 
  
              Fuente: Elaboración Propia 
Las opciones “ ”, “ ” y “ ”, 
serán explicados más adelante. Al momento de dar clic en el ícono “
”, se mostrará la siguiente lista de candidatos: 
            Gráfico N°. 357: Consultar Candidatos 2 (Módulo CRM) 
   
                Fuente: Elaboración Propia 
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Las opciones “Estado” ( ) y “Ver Detalles” ( ), serán explicadas 
más adelante. 
Importar Candidatos: Esta opción permitirá ir a la ventana “Importar 
Candidatos”, al dar clic en dicha opción se mostrará la siguiente 
pantalla: 
           Gráfico N°. 358: Importar Candidatos (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
Las opciones de la pantalla anterior serán explicadas más adelante. 
Informes: Esta opción permitirá ir a la sección “Informes”, al dar clic en 
dicha opción se mostrará la siguiente pantalla: 
             Gráfico N°. 359: Informes (Módulo CRM) 
 
            Fuente: Elaboración Propia 
Las opciones de la pantalla anterior serán explicadas más adelante. 
❖ Alertas 
Esta opción es para poder tener en cuenta que han ingresado nuevos 
“Candidatos y Actividades Urgentes”.  
               Gráfico N°. 360: Alertas 2 (Módulo CRM) 
                 
                 Fuente: Elaboración Propia 
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✓ Al colocar el puntero sobre el ícono “ ”, saldrá el siguiente 
mensaje: “ ”.  
✓ Al colocar el puntero sobre la opción “ ”, saldrá el 
siguiente mensaje: “ ”. 
✓  Al colocar el puntero sobre el ícono “ ”, saldrá el siguiente 
mensaje: “ ”.  
✓ Al colocar el puntero sobre el ícono “ ”, saldrá el siguiente 
mensaje: “ ”.  
✓ Al colocar el puntero sobre la opción “ ”, saldrá el 
siguiente mensaje: “ ”. 
 
❖ Creación Rápida 
Esta opción es para poder crear de una manera directa a los candidatos 
que han sido elegidos por otros medios diferentes al canal “Landing 
Page”. El formulario tiene los siguientes campos a llenar:  
              Gráfico N°. 361: Creación Rápida 2 (Módulo CRM) 
                 
                Fuente: Elaboración Propia 
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A continuación, llenaremos lo campos solicitados: 
               Gráfico N°. 362: Creación Rápida 3 (Módulo CRM) 
                   
                  Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea guardar el candidato registrado, se deberá dar clic 
en el ícono “ ”, de lo contrario se deberá dar clic en el ícono 
“ ”. Al registrar dicho candidato, se mostrará el siguiente 
mensaje: 
                   Gráfico N°. 363: Creación Rápida 4 (Módulo CRM) 
                    
                Fuente: Elaboración Propia 
Para salir de la ventana anterior, simplemente se deberá dar clic en el 
botón “ ”. 
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❖ Panel Principal 
Esta opción es para poder observar los datos principales del usuario 
que ingresó al Sistema “CRM Manager Perú”, esto implica sus 
“Nombres”, “Área”, “Tipo de Usuario” y “Foto de Perfil del Usuario”, tal 
como se muestra a continuación.  
           Gráfico N°. 364: Panel Principal 2 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
❖ Nuevos Candidatos 
Esta sección es para poder administrar los candidatos que son 
registrados por los diferentes canales ya sean estos por “Landing Page”, 
“Llamada Telefónica”, “Referido” o “Publicidad”, así como también se 
puede registrar un nuevo candidato en esta misma sección, tal como se 
muestra a continuación.  
            Gráfico N°. 365: Nuevos Candidatos 1 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
Fecha: Este campo es para elegir la fecha de registro de un 
determinado candidato o candidatos, dando clic en el ícono “ ” y para 
realizar la búsqueda puede dar clic en el ícono “ ” o en el ícono “
”. A continuación, un pequeño ejemplo: 
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           Gráfico N°. 366: Nuevos Candidatos 2 (Módulo CRM) 
 
            Fuente: Elaboración Propia 
Al dar clic en la fecha específica a buscar, se filtrará el candidato por la 
misma, tal como muestra a continuación: 
           Gráfico N°. 367: Nuevos Candidatos 3 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
Nuevo Candidato: Si es que se desea agregar un nuevo candidato a 
la lista, se deberá dar clic en el ícono “ ” y se 
mostrará la siguiente pantalla: 
            Gráfico N°. 368: Registrar Candidato 1 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
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A continuación, mostraré un ejemplo del llenado de los campos: 
           Gráfico N°. 369: Registrar Candidato 2 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desean grabar los datos ingresados, se deberá dar clic en 
el ícono “ ”, de lo contrario se deberá dar clic en el ícono “
”. Al guardar el registro, se mostrará el siguiente mensaje: 
            Gráfico N°. 370: Registrar Candidato 3 (Módulo CRM) 
              
              Fuente: Elaboración Propia 
Para salir de la ventana anterior, simplemente se deberá dar clic en el 
botón “ ”. Una vez registrado el nuevo candidato, se 
mostrará a continuación el siguiente mensaje: 
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         Gráfico N°. 371: Registrar Candidato 4 (Módulo CRM) 
           
           Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea programar alguna actividad al candidato, se deberá 
dar clic en el botón “ ”, de lo contrario para deshacer dicha 
acción se deberá dar clic en el botón “ ”. Al aceptar crear 
una actividad, se mostrará la siguiente pantalla: 
           Gráfico N°. 372: Nuevos Candidatos 4 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
Las opciones antes mostradas se explicarán a detalle más adelante. 
Propietario: Al colocar el puntero sobre el propietario de la lista de 
nuevos candidatos, saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que 
es la descripción completa de dicha característica. 
Nombre del Candidato: Al colocar el puntero sobre el nombre del 
candidato de la lista de nuevos candidatos, saldrá el siguiente mensaje: 
“ ”, que es la descripción completa de dicha 
característica. 
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Empresa: Al colocar el puntero sobre la empresa de la lista de nuevos 
candidatos, saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la 
descripción completa de dicha característica. 
Estado: Al colocar el puntero sobre el estado de la lista de nuevos 
candidatos, saldrá el siguiente mensaje: “ ” ( ), que es la 
descripción completa de dicha característica. Cabe recalcar que hay dos 
estados de lectura y se detallará a continuación:  
✓ Bandera Verde ( ): Esto significa que el registro está “Leído”. 
✓ Bandera Roja ( ): Esto significa que el registro está “No Leído”. 
Ver Detalles: Al colocar el puntero sobre el ícono “ ” de la lista de 
nuevos candidatos, saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la 
descripción completa de dicha característica. Al dar clic en el ícono “
”, se mostrará la siguiente pantalla: 
             Gráfico N°. 373: Ver Detalles (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
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Detalles del Candidato: 
           Gráfico N°. 374: Detalles del Candidato (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
La opción “ ” es para enviar correo electrónico al 
candidato seleccionado y de esta manera mantener comunicación entre 
ambas partes. Al dar clic en la opción especificada, se mostrará la 
siguiente pantalla: 
         Gráfico N°. 375: Enviar E-mail 1 (Módulo CRM) 
           
            Fuente: Elaboración Propia 
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Al querer enviar el E-mail dando clic en el ícono “ ” sin antes 
haber llenado los campos obligatorios, se mostrará el ícono “ ” 
(Obligatorio), tal como se muestra a continuación: 
            Gráfico N°. 376: Enviar E-mail 2 (Módulo CRM) 
             
            Fuente: Elaboración Propia 
Se deberán llenar los campos requeridos y como se puede observar se 
encuentra el botón “ ” que permitirá seleccionar un 
archivo como información extra para que pueda ser analizado por el 
candidato a fidelizar, tal como se muestra a continuación: 
          Gráfico N°. 377: Enviar E-mail 3 (Módulo CRM) 
          
           Fuente: Elaboración Propia 
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Una vez llenado todos los campos, se deberá dar clic en el ícono “
” y saldrá el siguiente mensaje de información “
”, tal como se muestra a continuación: 
              Gráfico N°. 378: Enviar E-mail 4 (Módulo CRM) 
               
                Fuente: Elaboración Propia 
Si es que el correo se envió correctamente, saldrá el mensaje “
”, tal como se muestra a continuación: 
              Gráfico N°. 379: Enviar E-mail 5 (Módulo CRM) 
              
               Fuente: Elaboración Propia  
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Si es que el correo no se envió correctamente, saldrá el mensaje “
”, tal como se muestra a continuación: 
            Gráfico N°. 380: Enviar E-mail 6 (Módulo CRM) 
              
              Fuente: Elaboración Propia 
La opción “ ” es para actualizar al candidato, si es que se 
desea utilizar esta opción se habilitarán los campos para su respectiva 
edición, tal como se muestra a continuación: 
             Gráfico N°. 381: Modificar 1 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia  
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Al llenar los campos anteriores, quedarán de la siguiente manera: 
           Gráfico N°. 382: Modificar 2 (Módulo CRM) 
 
                Fuente: Elaboración Propia 
Como se puede apreciar, al haber dado clic en el ícono “Modificar”, se 
habilitaron dos opciones más que son “ ” y “ ”. 
Si es que se desea grabar dicha acción se deberá dar clic en el ícono “
” o de lo contrario se deberá dar clic en el ícono “
”. Al modificar dicho registro, se mostrará el siguiente 
mensaje de confirmación: 
            Gráfico N°. 383: Modificar 3 (Módulo CRM) 
              
             Fuente: Elaboración Propia 
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Para salir de la ventana anterior, simplemente se deberá dar clic en el 
botón “ ”. Después de ello podemos observar que los 
cambios fueron realizados satisfactoriamente, tal como se muestra a 
continuación: 
           Gráfico N°. 384: Modificar 4 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
La opción “ ” es para cambiar de estado un determinado 
usuario o cliente, en este caso estamos convirtiendo un candidato a una 
oportunidad, esto depende del grado de comunicación y negociación 
entre usuario – empresa. Al dar clic en dicha opción se mostrará la 
siguiente pantalla: 
           Gráfico N°. 385: Convertir 1 (Módulo CRM) 
            
            Fuente: Elaboración Propia  
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Los campos presentados a continuación, se modificarán dependiendo 
del área al cual el candidato será redireccionado, entre ellas se 
encuentran: 
Área: Se mostrarán las siguientes opciones: 
             Gráfico N°. 386: Convertir 2 (Módulo CRM) 
               
             Fuente: Elaboración Propia 
Propietario: Dependiendo del área escogida se mostrarán los gerentes 
de cada una de ellas, tal como se muestra a continuación: 
            Sistemas 
             Gráfico N°. 387: Convertir 3 (Módulo CRM) 
              
              
            Fuente: Elaboración Propia 
            Diseño 
           Gráfico N°. 388: Convertir 4 (Módulo CRM) 
            
            
           Fuente: Elaboración Propia 
          Audiovisual 
          Gráfico N°. 389: Convertir 5 (Módulo CRM) 
            
            
           Fuente: Elaboración Propia 
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Convertir a: Esta opción aparece desactivada ya que el estado actual 
es candidato y por defecto tiene que aparecer el siguiente nivel que es 
oportunidad. 
Etapa: Se mostrarán las siguientes opciones: 
                   Gráfico N°. 390: Convertir 6 (Módulo CRM) 
                     
                   Fuente: Elaboración Propia 
Valorización: Se mostrarán las siguientes opciones: 
                  Gráfico N°. 391: Convertir 7 (Módulo CRM) 
                     
                   Fuente: Elaboración Propia 
Sexo: Se mostrarán las siguientes opciones: 
                Gráfico N°. 392: Convertir 8 (Módulo CRM) 
                    
                   Fuente: Elaboración Propia 
Al dar clic en la opción “Convertir”, se mostrará el siguiente mensaje de 
confirmación: 
               Gráfico N°. 393: Convertir 9 (Módulo CRM) 
                 
                 Fuente: Elaboración Propia 
Finalmente dar clic en el botón “ ” para salir de la ventana 
y terminar el proceso. 
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La opción “ ” es para borrar el registro del candidato, si es 
que se desea utilizar esta opción saldrá el siguiente mensaje de alerta, 
tal como se muestra a continuación: 
               Gráfico N°. 394: Eliminar 1 (Módulo CRM) 
                 
                Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea confirmar la operación, se deberá dar clic en el botón 
“ ”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “
”. Si es que se confirma la acción, se mostrará un mensaje 
de confirmación, tal como se muestra a continuación: 
                Gráfico N°. 395: Eliminar 2 (Módulo CRM) 
                
              Fuente: Elaboración Propia 
Finalmente dar clic en el botón “ ” para salir de la ventana 
y terminar el proceso. 
 
La opción “ ” es para visualizar las campañas que están 
asociadas en este caso al candidato, las campañas pueden ser 
promociones, descuentos, entre otras. Al dar clic en el ícono 
especificado, se mostrará la siguiente ventana: 
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          Gráfico N°. 396: Campañas 1 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
En el caso que una oportunidad no tenga campañas asociadas, se 
mostrará el siguiente mensaje: 
         Gráfico N°. 397: Campañas 2 (Módulo CRM) 
          
         Fuente: Elaboración Propia 
Cabe recalcar que en cada registro aparecerá un mensaje en los 
siguientes campos: 
Asunto: Al colocar el puntero sobre el asunto de la lista de campañas, 
saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la descripción completa 
de dicha característica. 
Fecha: Al colocar el puntero sobre la fecha de la lista de campañas, 
saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la descripción 
completa de dicha característica. 
Descripción: Al colocar el puntero sobre la descripción de la lista de 
campañas, saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la 
descripción completa de dicha característica. 
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Ubicación: Al colocar el puntero sobre la ubicación de la lista de 
campañas, saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la 
descripción completa de dicha característica. 
Estado: Al colocar el puntero sobre el estado de la lista de campañas, 
saldrá el siguiente mensaje: “ ” ( ), que es la descripción 
completa de dicha característica. Cabe recalcar que hay tres estados 
de ejecución y se detallará a continuación:  
✓ Bandera Verde ( ): Esto significa que el registro está “Realizado”. 
✓ Bandera Amarilla ( ): Esto significa que el registro está 
“Pendiente”. 
✓ Bandera Roja ( ): Esto significa que el registro está “No 
Realizado”. 
Editar: Al colocar el puntero sobre el ícono “ ” de la lista de 
campañas, saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la descripción 
completa de dicha característica. Al dar clic se mostrará la siguiente 
ventana: 
            Gráfico N°. 398: Campañas 3 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
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A continuación, modificaremos los campos y quedarían de la siguiente 
manera: 
            Gráfico N°. 399: Campañas 4 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
Al dar clic en el ícono “ ”, se mostrará el siguiente mensaje 
de confirmación: 
              Gráfico N°. 400: Campañas 5 (Módulo CRM) 
               
                Fuente: Elaboración Propia 
Para salir de la ventana anterior, simplemente se deberá dar clic en el 
botón “ ”. Si es que se desea cancelar los cambios 
anteriores, se deberá dar clic en el botón “ ”.  
Eliminar: Al colocar el puntero sobre el ícono “ ” de la lista de 
campañas, saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la descripción 
completa de dicha característica. Al dar clic se mostrará la siguiente 
ventana: 
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                Gráfico N°. 401: Campañas 6 (Módulo CRM) 
                 
               Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea eliminar la campaña, se deberá dar clic en el botón 
“ ”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “
”. Al aceptar la eliminación, se mostrará el siguiente 
mensaje de confirmación: 
               Gráfico N°. 402: Campañas 7 (Módulo CRM) 
                 
               Fuente: Elaboración Propia 
Para salir de la ventana anterior, simplemente se deberá dar clic en el 
botón “ ”. La opción “ ”, se explicará más 
adelante en el Sub-Módulo “Campaña”. 
Actividades: 
Al ingresar a verificar las actividades es posible que no haya ninguna 
programada, tal como se muestra a continuación: 
            Gráfico N°. 403: Actividades 1 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
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Si es que es así, se deberá crear una nueva actividad dando clic en el 
ícono “ ”, se mostrará la siguiente pantalla: 
           Gráfico N°. 404: Actividades 2 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
Llenamos los campos respectivos, tal como se muestra a continuación: 
           Gráfico N°. 405: Actividades 3 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea registrar la nueva actividad se deberá dar clic en el 
ícono “ ”, de lo contrario se tendrá que dar clic en el ícono “
”. Al grabar dicho registro, saldrá el siguiente mensaje de 
confirmación: 
            Gráfico N°. 406: Actividades 4 (Módulo CRM) 
              
             Fuente: Elaboración Propia 
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Para salir del mensaje de confirmación, se deberá dar clic en el botón “
”. Luego verificamos que la actividad fue registrada 
correctamente, tal como se muestra a continuación: 
            Gráfico N°. 407: Actividades 5 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
Cabe recalcar que en cada registro aparecerá un mensaje en los 
siguientes campos: 
Asunto: Al colocar el puntero sobre el asunto de la lista de actividades, 
saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la 
descripción completa de dicha característica. 
Fecha: Al colocar el puntero sobre la fecha de la lista de actividades, 
saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la descripción 
completa de dicha característica. 
Descripción: Al colocar el puntero sobre la descripción de la lista de 
actividades, saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es 
la descripción completa de dicha característica. 
Ubicación: Al colocar el puntero sobre la ubicación de la lista de 
actividades, saldrá el siguiente mensaje: “ ”, 
que es la descripción completa de dicha característica. 
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Estado: Al colocar el puntero sobre el estado de la lista de actividades, 
saldrá el siguiente mensaje: “ ” ( ), que es la descripción 
completa de dicha característica. Cabe recalcar que hay tres estados 
de ejecución y se detallará a continuación:  
✓ Bandera Verde ( ): Esto significa que el registro está “Realizado”. 
✓ Bandera Amarilla ( ): Esto significa que el registro está 
“Pendiente”. 
✓ Bandera Roja ( ): Esto significa que el registro está “No 
Realizado”. 
Editar: Al colocar el puntero sobre el ícono “ ” de la lista de 
actividades, saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la descripción 
completa de dicha característica. Al dar clic se mostrará la siguiente 
ventana: 
             Gráfico N°. 408: Actividades 6 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
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A continuación, modificaremos los campos y quedarían de la siguiente 
manera: 
           Gráfico N°. 409: Actividades 7 (Módulo CRM) 
 
            Fuente: Elaboración Propia 
Al dar clic en el ícono “ ”, se mostrará el siguiente mensaje 
de confirmación: 
               Gráfico N°. 410: Actividades 8 (Módulo CRM) 
                
                Fuente: Elaboración Propia 
Para salir de la ventana anterior, simplemente se deberá dar clic en el 
botón “ ”. Si es que se desea cancelar los cambios 
anteriores, se deberá dar clic en el botón “ ”. La nueva 
modificación será la siguiente: 
              Gráfico N°. 411: Actividades 9 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
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Eliminar: Al colocar el puntero sobre el ícono “ ” de la lista de 
actividades, saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la 
descripción completa de dicha característica. Al dar clic se mostrará la 
siguiente ventana: 
                Gráfico N°. 412: Actividades 10 (Módulo CRM) 
                    
                 Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea eliminar la actividad, se deberá dar clic en el botón 
“ ”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “
”. Al aceptar la eliminación, se mostrará el siguiente 
mensaje de confirmación: 
                  Gráfico N°. 413: Actividades 11 (Módulo CRM) 
                   
                  Fuente: Elaboración Propia 
Para salir de la ventana anterior, simplemente se deberá dar clic en el 
botón “ ”. Finalmente, para salir de la pantalla “Nuevos 
Candidatos”, se deberá dar clic en el ícono “ ”, tal como se 
muestra a continuación: 
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            Gráfico N°. 414: Actividades 12 (Módulo CRM) 
 
                 Fuente: Elaboración Propia 
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❖ Actividades Pendientes 
Esta opción es como una agenda que permitirá ver las “Actividades 
Pendientes” que se ha programado ejecutar con cada uno de los 
clientes o potenciales clientes (Candidatos u Oportunidades). Estos 
asuntos pueden ser “Enviar Correo Electrónico”, “Realizar Llamada 
Telefónica”, etc. Todas estas actividades son realizadas por la “Fuerza 
de Ventas”. A continuación, explicaré las opciones de la siguiente 
pantalla:  
             Gráfico N°. 415: Actividades Pendientes 1 (Módulo CRM) 
 
            Fuente: Elaboración Propia 
Fecha: Este campo es para elegir la fecha de alguna actividad 
específica, dando clic en el ícono “ ” y para realizar la búsqueda 
puede dar clic en el ícono “ ” o en el botón “ ”. A continuación, 
un pequeño ejemplo: 
            Gráfico N°. 416: Actividades Pendientes 2 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
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Asunto: Al colocar el puntero sobre el asunto de la lista de actividades, 
saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la descripción 
completa de dicha característica. 
Descripción: Al colocar el puntero sobre la descripción de la lista de 
actividades, saldrá el siguiente mensaje: “ ”, 
que es la descripción completa de dicha característica. 
 
Ubicación: Al colocar el puntero sobre la ubicación de la lista de 
actividades, saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la 
descripción completa de dicha característica. 
Estado: Al colocar el puntero sobre el estado de la lista de actividades, 
saldrá el siguiente mensaje: “ ” ( ), que es la descripción 
completa de dicha característica. Cabe recalcar que hay tres estados 
de lectura y se detallará a continuación:  
 
✓ Bandera Verde ( ): Esto significa que el registro está “Realizado”. 
✓ Bandera Amarilla ( ): Esto significa que el registro está 
“Pendiente”. 
✓ Bandera Roja ( ): Esto significa que el registro está “No 
Realizado”. 
Ver Detalles: Al colocar el puntero sobre el ícono “ ” de la lista de 
actividades, saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la 
descripción completa de dicha característica. Al dar clic en el ícono “
”, se mostrará la siguiente pantalla: 
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             Gráfico N°. 417: Actividades Pendientes 3 (Módulo CRM) 
 
                Fuente: Elaboración Propia 
A continuación, se explicará las opciones de la pantalla anterior: 
Detalles de la Actividad:  
La opción “ ” es para actualizar la actividad, si es que se 
desea utilizar esta opción se habilitarán los campos para su respectiva 
edición, tal como se muestra a continuación: 
            Gráfico N°. 418: Detalles de la Actividad 1 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
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Las opciones del “Asunto” son las siguientes: 
         Gráfico N°. 419: Detalles de la Actividad 2 (Módulo CRM) 
        
      Fuente: Elaboración Propia 
Las opciones del “Caso Actividad” son las siguientes: 
        Gráfico N°. 420: Detalles de la Actividad 3 (Módulo CRM) 
        
      Fuente: Elaboración Propia 
Las opciones del “Estado” son las siguientes: 
      Gráfico N°. 421: Detalles de la Actividad 4 (Módulo CRM) 
         
     Fuente: Elaboración Propia 
Al dar clic en el botón “Modificar” se habilitan los botones “ ” 
y “ ”. Si es que se quiere guardar los cambios se deberá dar 
clic en el botón “ ”, de lo contrario se deberá dar clic en el 
botón “ ”. Al querer actualizar dichos campos, saldrá el 
siguiente mensaje de confirmación: 
           Gráfico N°. 422: Detalles de la Actividad 5 (Módulo CRM) 
            
          Fuente: Elaboración Propia 
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Finalmente dar clic en el botón “ ” para salir de la ventana 
y terminar el proceso. 
La opción “ ” es para borrar la actividad, si es que se desea 
utilizar esta opción saldrá el siguiente mensaje de alerta, tal como se 
muestra a continuación: 
              Gráfico N°. 423: Detalles de la Actividad 6 (Módulo CRM) 
                 
               Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea confirmar la operación, se deberá dar clic en el botón 
“ ”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “
”. Si se realiza la eliminación, saldrá el siguiente mensaje de 
confirmación: 
               Gráfico N°. 424: Detalles de la Actividad 7 (Módulo CRM) 
                  
                Fuente: Elaboración Propia 
Finalmente dar clic en el botón “ ” para salir de la ventana 
y terminar el proceso.         
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Invitados: 
La opción “ ” es para agregar invitados a una 
determinada actividad, si es que se desea utilizar esta opción se 
habilitarán los campos para su respectiva adición del candidato 
asociado al usuario que ingresó al sistema (Gerentes o Empleados), tal 
como se muestra a continuación: 
             Gráfico N°. 425: Invitados 1 (Módulo CRM) 
 
                Fuente: Elaboración Propia 
Las opciones del “Tipo Invitado” son las siguientes: 
                Gráfico N°. 426: Invitados 2 (Módulo CRM) 
                 
                 Fuente: Elaboración Propia 
En el campo “Nombres” se puede filtrar colocando el nombre y haciendo 
clic en el ícono “ ”, tal como se muestra a continuación: 
           Gráfico N°. 427: Invitados 3 (Módulo CRM) 
 
           Fuente: Elaboración Propia 
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Observamos que dentro del registro se encuentra el ícono “ ” y al 
colocar el puntero sobre él, se mostrará el mensaje: “
”. Adicionalmente a ello, si colocamos el 
puntero sobre los campos “Nombres”, “Documento de Identidad” o 
“Empresa” se mostrarán los siguientes mensajes respectivamente: “
”, “ ” o “ ”. 
Cabe mencionar que hay dos botones que aparecen en la parte inferior 
de la pantalla una de ellas es el botón “ ” que te permitirá 
dejar sin efecto el cambio y el otro botón “ ” que permitirá salir 
de la ventana. Finalmente, al dar clic en el ícono “ ” (Agregar 
Invitado), se mostrará el siguiente mensaje de confirmación: 
               Gráfico N°. 428: Invitados 4 (Módulo CRM) 
                
               Fuente: Elaboración Propia 
Para salir de dicho mensaje, simplemente se deberá dar clic en el botón 
“ ”. Finalmente se mostrará al invitado agregado, tal como 
se muestra a continuación: 
          Gráfico N°. 429: Invitados 5 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
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El ícono “ ” ( ) es para eliminar al invitado agregado y el ícono 
“ ” ( ) es para ver los detalles de cada tipo de invitado. Al dar 
clic en el ícono “ ”, saldrá el siguiente mensaje de confirmación:  
         Gráfico N°. 430: Invitados 6 (Módulo CRM) 
            
           Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea eliminar el invitado, se deberá dar clic en el botón “
”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “
”. Si se realiza la eliminación, saldrá el siguiente mensaje de 
confirmación: 
           Gráfico N°. 431: Invitados 7 (Módulo CRM) 
           
           Fuente: Elaboración Propia 
Finalmente dar clic en el botón “ ” para salir de la ventana 
y terminar el proceso. 
          Gráfico N°. 432: Invitados 8 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
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Como podemos ver en la pantalla anterior, verificamos que el invitado 
fue removido correctamente. Para salir de toda la pantalla de 
“Actividad”, se deberá dar clic en el botón “ ”, tal como se 
muestra a continuación: 
          Gráfico N°. 433: Actividades Pendientes 4 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
Para crear una “Nueva Actividad”, simplemente se deberá dar clic en el 
ícono “ ”, tal como se muestra a continuación: 
         Gráfico N°. 434: Actividades Pendientes 5 (Módulo CRM) 
 
            Fuente: Elaboración Propia 
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Al dar clic en el ícono especificado, se mostrará la siguiente pantalla: 
          Gráfico N°. 435: Actividades Pendientes 6 (Módulo CRM) 
 
         Fuente: Elaboración Propia 
Llenamos los campos respectivos, tal como se muestra a continuación: 
         Gráfico N°. 436: Actividades Pendientes 7 (Módulo CRM) 
 
                Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea registrar la nueva actividad se deberá dar clic en el 
ícono “ ”, de lo contrario se tendrá que dar clic en el ícono “
”. Al grabar dicho registro, saldrá el siguiente mensaje de 
confirmación: 
              Gráfico N°. 437: Actividades Pendientes 8 (Módulo CRM) 
                 
               Fuente: Elaboración Propia 
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Para salir del mensaje de confirmación, se deberá dar clic en el botón “
”. Luego verificamos que la actividad fue registrada 
correctamente, tal como se muestra a continuación: 
            Gráfico N°. 438: Actividades Pendientes 9 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
Cabe recalcar que en cada registro aparecerá un mensaje en los 
siguientes campos: 
Asunto: Al colocar el puntero sobre el asunto de la lista de actividades, 
saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la descripción completa 
de dicha característica. 
Fecha: Al colocar el puntero sobre la fecha de la lista de actividades, 
saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la descripción 
completa de dicha característica. 
Descripción: Al colocar el puntero sobre la descripción de la lista de 
actividades, saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la 
descripción completa de dicha característica. 
Ubicación: Al colocar el puntero sobre la ubicación de la lista de 
actividades, saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la 
descripción completa de dicha característica. 
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Estado: Al colocar el puntero sobre el estado de la lista de actividades, 
saldrá el siguiente mensaje: “ ” ( ), que es la descripción 
completa de dicha característica. Cabe recalcar que hay tres estados 
de ejecución y se detallará a continuación:  
✓ Bandera Verde ( ): Esto significa que el registro está “Realizado”. 
✓ Bandera Amarilla ( ): Esto significa que el registro está 
“Pendiente”. 
✓ Bandera Roja ( ): Esto significa que el registro está “No 
Realizado”. 
Editar: Al colocar el puntero sobre el ícono “ ” de la lista de 
actividades, saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la descripción 
completa de dicha característica. Al dar clic se mostrará la siguiente 
ventana: 
            Gráfico N°. 439: Actividades Pendientes 10 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
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A continuación, modificaremos los campos y quedarían de la siguiente 
manera: 
        Gráfico N°. 440: Actividades Pendientes 11 (Módulo CRM) 
 
          Fuente: Elaboración Propia 
Al dar clic en el ícono “ ”, se mostrará el siguiente mensaje 
de confirmación: 
             Gráfico N°. 441: Actividades Pendientes 12 (Módulo CRM) 
               
               Fuente: Elaboración Propia 
Para salir de la ventana anterior, simplemente se deberá dar clic en el 
botón “ ”. Si es que se desea cancelar los cambios 
anteriores, se deberá dar clic en el botón “ ”. La nueva 
modificación será la siguiente: 
          Gráfico N°. 442: Actividades Pendientes 13 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
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Eliminar: Al colocar el puntero sobre el ícono “ ” de la lista de 
actividades, saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la 
descripción completa de dicha característica. Al dar clic se mostrará la 
siguiente ventana: 
                      Gráfico N°. 443: Eliminar 1 (Módulo CRM) 
                       
                      Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea eliminar la actividad, se deberá dar clic en el botón 
“ ”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “
”. Al aceptar la eliminación, se mostrará el siguiente 
mensaje de confirmación: 
                 Gráfico N°. 444: Eliminar 2 (Módulo CRM) 
                  
                Fuente: Elaboración Propia 
Para salir de la pantalla de “Nueva Actividad”, se deberá dar clic en el 
botón “ ”, tal como se muestra a continuación: 
           Gráfico N°. 445: Actividades Pendientes 14 (Módulo CRM) 
  
                  Fuente: Elaboración Propia 
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❖ Informes 
Esta sección es para ver de una manera general y masiva las acciones 
que se deben de tener para con cada candidato esto incluye “Importar 
Candidatos”, “Enviar Correo Electrónico Masivo”, “Convertir 
Candidatos” y “Eliminación Masiva de Candidatos”. A continuación, 
explicaré cada una de ellas:  
            Gráfico N°. 446: Informes (Módulo CRM)  
 
             Fuente: Elaboración Propia 
Herramientas:  
Importar Candidatos: Para poder importar candidatos de un archivo 
especificado, se deberá dar clic en el ícono “ ”. 
Al dar clic en dicha opción se mostrará la siguiente ventana: 
           Gráfico N°. 447: Importar Candidatos 1 (Módulo CRM) 
   
              Fuente: Elaboración Propia 
Luego de ello procederemos a elegir un archivo, dando clic en el botón 
“ ”, por consiguiente, aparecerá la siguiente 
ventana: 
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           Gráfico N°. 448: Importar Candidatos 2 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
Como demostración elegiré el archivo con formato Excel “
”, luego se dará clic en el botón “ ” y 
finalmente verificaremos que el archivo fue importado correctamente, tal 
como se muestra a continuación: 
          Gráfico N°. 449: Importar Candidatos 3 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
Para terminar de importar los candidatos del Excel, se deberá dar clic 
en el ícono “ ” y saldrá el siguiente mensaje de información 
“ ”, tal como se muestra a 
continuación: 
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          Gráfico N°. 450: Importar Candidatos 4 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
Si es que el archivo Excel se cargó correctamente, saldrá el mensaje “
”, tal como se muestra a continuación: 
           Gráfico N°. 451: Importar Candidatos 5 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
Si es que el archivo no se cargó correctamente, saldrá el mensaje “
”, tal como se muestra a continuación: 
           Gráfico N°. 452: Importar Candidatos 6 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
Para salir de la pantalla “Importar Candidatos”, se deberá dar clic en el 
botón “ ”. 
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Enviar Correo Electrónico Masivo: Para poder enviar correos 
electrónicos masivos, se deberá dar clic en el ícono “
”. Al dar clic en dicha opción se 
mostrará la siguiente ventana: 
            Gráfico N°. 453: Enviar Correo Electrónico Masivo 1 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
A continuación, llenaremos los campos de la pantalla anterior. Para 
completar el campo “Para”, daremos clic en el ícono “ ” (Agregar 
Destinatario) y se mostrará la siguiente pantalla: 
          Gráfico N°. 454: Enviar Correo Electrónico Masivo 2 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
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Los campos “Origen” y “Tipo de Documento” tendrán las siguientes 
opciones: 
Origen: Se mostrarán las siguientes opciones: 
           Gráfico N°. 455: Enviar Correo Electrónico Masivo 3 (Módulo CRM) 
                
               Fuente: Elaboración Propia 
Tipo de Documento: Se mostrarán las siguientes opciones: 
         Gráfico N°. 456: Enviar Correo Electrónico Masivo 4 (Módulo CRM) 
                  
               Fuente: Elaboración Propia 
Al momento de dar clic en el botón “ ”, saldrán la lista de 
candidatos a los que se les desearía enviar correo, tal como se muestra 
a continuación: 
             Gráfico N°. 457: Enviar Correo Electrónico Masivo 5 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
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Se deberá seleccionar el registro específico, habilitando con un check 
en el ítem respectivo, tal como se muestra a continuación: 
            Gráfico N°. 458: Enviar Correo Electrónico Masivo 6 (Módulo CRM)  
 
               Fuente: Elaboración Propia 
Luego de ello, se deberá dar clic en el botón “
” y se mostrará el siguiente mensaje de confirmación: 
          Gráfico N°. 459: Enviar Correo Electrónico Masivo 7 (Módulo CRM) 
              
             Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea agregar el destinatario, se deberá dar clic en el botón 
“ ”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “
”. Al dar clic en aceptar, se mostrará el siguiente mensaje: 
          Gráfico N°. 460: Enviar Correo Electrónico Masivo 8 (Módulo CRM) 
             
             Fuente: Elaboración Propia 
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Luego de ello procederemos a elegir un archivo, dando clic en el botón 
“ ”, por consiguiente, aparecerá la siguiente 
ventana: 
            Gráfico N°. 461: Enviar Correo Electrónico Masivo 9 (Módulo CRM) 
 
           Fuente: Elaboración Propia 
Como demostración elegiré el archivo con formato Excel “
”, luego se dará clic en el botón “ ”. 
Adicionalmente se elegirá un documento adicional (Si es que es 
necesario), dando clic en el botón “ ” del campo 
“Agregar Documento”. En este caso elegiré el archivo con formato Word 
“ ”, tal como se muestra a continuación: 
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         Gráfico N°. 462: Enviar Correo Electrónico Masivo 10 (Módulo CRM) 
 
                Fuente: Elaboración Propia 
Finalmente, el resultado quedaría de la siguiente manera: 
           Gráfico N°. 463: Enviar Correo Electrónico Masivo 11 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
Una vez llenado todos los campos, se deberá dar clic en el ícono “
” y saldrá el siguiente mensaje de información “
”, tal como se muestra a continuación: 
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          Gráfico N°. 464: Enviar Correo Electrónico Masivo 12 (Módulo CRM) 
 
                 Fuente: Elaboración Propia 
Si es que el correo se envió correctamente, saldrá el mensaje “
”, tal como se muestra a continuación: 
           Gráfico N°. 465: Enviar Correo Electrónico Masivo 13 (Módulo CRM) 
 
                Fuente: Elaboración Propia 
Si es que el correo no se envió correctamente, saldrá el mensaje “
”, tal como se muestra a continuación: 
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           Gráfico N°. 466: Enviar Correo Electrónico Masivo 14 (Módulo CRM) 
 
                   Fuente: Elaboración Propia 
Convertir Candidatos: La opción “ ” es para 
cambiar de estado un determinado candidato a una oportunidad, en este 
caso estamos convirtiendo un candidato a una oportunidad, esto 
depende del grado de comunicación y negociación entre usuario – 
empresa. Al dar clic en dicha opción se mostrará la siguiente pantalla: 
           Gráfico N°. 467: Convertir Candidatos 1 (Módulo CRM) 
              
             Fuente: Elaboración Propia 
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Los campos presentados a continuación, se modificarán dependiendo 
del área al cual el candidato será redireccionado, entre ellas se 
encuentran: 
Área: Se mostrarán las siguientes opciones: 
           Gráfico N°. 468: Convertir Candidatos 2 (Módulo CRM) 
             
            Fuente: Elaboración Propia 
Propietario: Dependiendo del área escogida se mostrarán los gerentes 
de cada una de ellas, tal como se muestra a continuación: 
             Sistemas 
         Gráfico N°. 469: Convertir Candidatos 3 (Módulo CRM) 
               
               
                Fuente: Elaboración Propia 
 
             Diseño 
         Gráfico N°. 470: Convertir Candidatos 4 (Módulo CRM) 
              
                                 
              Fuente: Elaboración Propia 
               Audiovisual 
       Gráfico N°. 471: Convertir Candidatos 5 (Módulo CRM) 
              
              
             Fuente: Elaboración Propia 
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Convertir a: Esta opción aparece desactivada ya que el estado actual 
es candidato y por defecto tiene que aparecer el siguiente nivel que es 
oportunidad. 
Etapa: Se mostrarán las siguientes opciones: 
              Gráfico N°. 472: Convertir Candidatos 6 (Módulo CRM) 
                
               Fuente: Elaboración Propia 
Valorización: Se mostrarán las siguientes opciones: 
            Gráfico N°. 473: Convertir Candidatos 7 (Módulo CRM) 
               
           Fuente: Elaboración Propia 
Sexo: Se mostrarán las siguientes opciones: 
           Gráfico N°. 474: Convertir Candidatos 8 (Módulo CRM) 
             
            Fuente: Elaboración Propia 
Al dar clic en la opción “Convertir”, se mostrará el siguiente mensaje de 
confirmación: 
               Gráfico N°. 475: Convertir Candidatos 9 (Módulo CRM) 
                
               Fuente: Elaboración Propia 
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Finalmente dar clic en el botón “ ” para salir de la ventana 
y terminar el proceso. 
Eliminación Masiva de Candidatos: La opción “
” es para eliminar candidatos que se 
tienen dentro de la cartera de posibles oportunidades, pero que estos 
no han tenido respuesta alguna referente a la información brindada 
durante un lapso de tiempo. Ante ello, se elimina y se renuevan los 
candidatos cada cierto tiempo. Al dar clic en dicha opción aparecerá la 
siguiente ventana: 
           Gráfico N°. 476: Eliminación Masiva de Candidatos 1 (Módulo CRM) 
 
                Fuente: Elaboración Propia 
Para eliminar uno o más candidatos, se deberá habilitar con un check 
en el ítem del registro escogido o si es que se desean eliminar todos los 
candidatos se deberá dar clic en “ ”, tal como se 
muestra a continuación: 
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          Gráfico N°. 477: Eliminación Masiva de Candidatos 2 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
Luego de ello, se deberá dar clic en el ícono “ ” y por 
ende se mostrará el siguiente mensaje: 
             Gráfico N°. 478: Eliminación Masiva de Candidatos 3 (Módulo CRM) 
                   
                 Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea confirmar la operación, se deberá dar clic en el botón 
“ ”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “
”. Si es que se confirma la acción, se mostrará un mensaje 
de confirmación, tal como se muestra a continuación: 
            Gráfico N°. 479: Eliminación Masiva de Candidatos 4 (Módulo CRM) 
                     
                      Fuente: Elaboración Propia 
Finalmente dar clic en el botón “ ” para salir de la ventana 
y terminar el proceso. 
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Resumen:  
La sección “Resumen” es para generar un listado general de los 
candidatos que se tienen hasta la fecha. A continuación, vamos a 
realizar una simulación: 
              Gráfico N°. 480: Resumen 1 (Módulo CRM) 
              
              Fuente: Elaboración Propia 
Se deberá escoger un intervalo de fechas y el origen de referencia de 
los candidatos, tal como se muestra a continuación: 
Intervalo de Fechas: Se colocarán la fecha “Inicial y Final”, tal como se 
muestran a continuación: 
              Gráfico N°. 481: Resumen 2 (Módulo CRM) 
               
                 Fuente: Elaboración Propia 
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Origen: Se mostrarán las siguientes opciones: 
             Gráfico N°. 482: Resumen 3 (Módulo CRM) 
                 
               Fuente: Elaboración Propia 
              Gráfico N°. 483: Resumen 4 (Módulo CRM) 
                
                Fuente: Elaboración Propia 
Para generar la lista de acuerdo con los filtros colocados, se deberá dar 
clic en el ícono “ ” y aparecerá la siguiente ventana: 
            Gráfico N°. 484: Resumen 5 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
Si se desea exportar la lista, se deberá dar clic en el ícono “
”, de lo contrario si se desea cerrar la ventana se deberá 
dar clic en el ícono “ ”. Si exportamos la lista se mostrará la 
siguiente ventana: 
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             Gráfico N°. 485: Resumen 6 (Módulo CRM) 
  
               Fuente: Elaboración Propia 
Finalmente, para terminar el proceso, sólo se deberá dar clic en el botón 
“ ” y el archivo “ ” se generará 
correctamente, tal como se muestra en la pantalla anterior. 
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➢ Oportunidad 
Para ir al Sub-Módulo “Oportunidad”, se deberá dar clic en la siguiente 
opción: 
       Gráfico N°. 486: Oportunidad 1 (Módulo CRM) 
 
         Fuente: Elaboración Propia 
Al realizar el paso anterior, saldrá la siguiente pantalla, tal como se muestra 
a continuación: 
       Gráfico N°. 487: Oportunidad 2 (Módulo CRM) 
 
           Fuente: Elaboración Propia 
A continuación, explicaré cada opción del referente al Sub-Módulo 
“Oportunidad”: 
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❖ Acceso Directo 
 
Para ir a las demás opciones del Sub-Módulo “Oportunidad” de manera 
directa, se deberá dar clic en cualquiera de las opciones que se 
presentan a continuación:  
              Gráfico N°. 488: Acceso Directo 1 (Módulo CRM) 
                  
                 Fuente: Elaboración Propia 
Ir al Inicio: Esta opción permitirá ir al módulo “Inicio” de una forma 
directa, al dar clic en dicha opción se mostrará el módulo especificado, 
tal como se muestra a continuación: 
          Gráfico N°. 489: Acceso Directo 2 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
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Oportunidades: Esta opción permitirá ir al panel principal del Sub-
Módulo “Oportunidad” de una forma directa, al dar clic en dicha opción 
se mostrará el módulo especificado, tal como se muestra a 
continuación: 
           Gráfico N°. 490: Acceso Directo 3 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
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Consultar Oportunidades: Esta opción permitirá ir a la ventana 
“Consultar Oportunidades”, donde se podrá filtrar al mismo ya sea por 
“Nombres”, “Probabilidad”, “Fecha”, “Tipo de Documento”, 
“Valorización” u “Origen”, la pantalla es la siguiente: 
           Gráfico N°. 491: Acceso Directo 4 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
Las opciones “ ”, “ ” y “ ”, 
serán explicadas más adelante. Al momento de dar clic en el ícono “
”, se mostrará la siguiente lista de candidatos: 
           Gráfico N°. 492: Acceso Directo 5 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
Las opciones “Estado” ( ) y “Ver Detalles” ( ), serán explicadas 
más adelante. 
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Importar Oportunidades: Esta opción permitirá ir a la ventana 
“Importar Oportunidades”, al dar clic en dicha opción se mostrará la 
siguiente pantalla: 
           Gráfico N°. 493: Acceso Directo 6 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
Las opciones de la pantalla anterior serán explicadas más adelante. 
Informes: Esta opción permitirá ir a la sección “Informes”, al dar clic en 
dicha opción se mostrará la siguiente pantalla: 
            Gráfico N°. 494: Acceso Directo 7 (Módulo CRM) 
 
           Fuente: Elaboración Propia 
Las opciones de la pantalla anterior serán explicadas más adelante. 
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❖ Alertas 
Esta opción es para poder tener en cuenta que han ingresado nuevos 
“Candidatos, Oportunidades o Actividades Urgentes”.  
               Gráfico N°. 495: Alertas (Módulo CRM) 
                
               Fuente: Elaboración Propia 
✓ Al colocar el puntero sobre el ícono “ ”, saldrá el siguiente 
mensaje: “ ”.  
✓ Al colocar el puntero sobre la opción “ ”, saldrá el 
siguiente mensaje: “ ”. 
✓ Al colocar el puntero sobre la opción “ ”, saldrá 
el siguiente mensaje: “ ”. 
✓  Al colocar el puntero sobre el ícono “ ”, saldrá el siguiente 
mensaje: “ ”.  
✓ Al colocar el puntero sobre el ícono “ ”, saldrá el siguiente 
mensaje: “ ”.  
✓ Al colocar el puntero sobre la opción “ ”, saldrá el 
siguiente mensaje: “ ”. 
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❖ Creación Rápida 
Esta opción es para poder crear de una manera directa a las 
oportunidades que se presenten. El formulario tiene los siguientes 
campos a llenar:  
         Gráfico N°. 496: Creación Rápida 1 (Módulo CRM) 
          
         Fuente: Elaboración Propia 
A continuación, llenaremos lo campos solicitados: 
       Gráfico N°. 497: Creación Rápida 2 (Módulo CRM) 
         
       Fuente: Elaboración Propia 
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Si es que se desea guardar la oportunidad, se deberá dar clic en el ícono 
“ ”, de lo contrario se deberá dar clic en el ícono “
”. Al registrar dicha oportunidad, se mostrará el siguiente 
mensaje: 
                Gráfico N°. 498: Creación Rápida 3 (Módulo CRM) 
                 
                Fuente: Elaboración Propia 
Para salir de la ventana anterior, simplemente se deberá dar clic en el 
botón “ ”. Luego de ello aparecerá otro mensaje de 
confirmación, tal como se muestra a continuación: 
             Gráfico N°. 499: Creación Rápida 4 (Módulo CRM) 
               
               Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea agregar alguna actividad para la oportunidad 
registrada, se deberá dar clic en el botón “ ”, de lo contrario 
se deberá dar clic en el botón “ ”. Al dar clic en el botón 
“Aceptar”, se mostrará la siguiente pantalla: 
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            Gráfico N°. 500: Creación Rápida 5 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
La pantalla anterior se explicará más adelante. 
❖ Panel Principal 
Esta opción es para poder observar los datos principales del usuario 
que ingresó al Sistema “CRM Manager Perú”, esto implica sus 
“Nombres”, “Área”, “Tipo de Usuario” y “Foto de Perfil del Usuario”, tal 
como se muestra a continuación.  
            Gráfico N°. 501: Panel Principal (Módulo CRM) 
 
           Fuente: Elaboración Propia 
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❖ Nuevas Oportunidades 
Esta sección es para poder administrar las oportunidades que son 
registradas por los diferentes canales ya sean estos por “Landing Page”, 
“Llamada Telefónica”, “Referido” o “Publicidad”, así como también se 
puede registrar una nueva oportunidad en esta misma sección, tal como 
se muestra a continuación.  
           Gráfico N°. 502: Nuevas Oportunidades 1 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
Fecha: Este campo es para elegir la fecha de registro de una 
determinada oportunidad u oportunidades, dando clic en el ícono “ ” 
y para realizar la búsqueda puede dar clic en el ícono “ ” o en el ícono 
“ ”.  
           Gráfico N°. 503: Nuevas Oportunidades 2 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
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Nueva Oportunidad: Si es que se desea crear una nueva oportunidad, 
se deberá dar clic en el ícono “ ” y se mostrará la 
siguiente pantalla: 
            Gráfico N°. 504: Registrar Oportunidad 1 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
A continuación, mostraré un ejemplo del llenado de los campos: 
            Gráfico N°. 505: Registrar Oportunidad 2 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia  
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Si es que se desean grabar los datos ingresados, se deberá dar clic en 
el ícono “ ”, de lo contrario se deberá dar clic en el ícono “
”. Al guardar el registro, se mostrará el siguiente mensaje: 
           Gráfico N°. 506: Registrar Oportunidad 3 (Módulo CRM)  
              
            Fuente: Elaboración Propia 
Para salir de la ventana anterior, simplemente se deberá dar clic en el 
botón “ ”. Luego de ello aparecerá otro mensaje de 
confirmación, tal como se muestra a continuación: 
             Gráfico N°. 507: Registrar Oportunidad 4 (Módulo CRM) 
            
            Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea agregar alguna actividad para la oportunidad 
registrada, se deberá dar clic en el botón “ ”, de lo contrario 
se deberá dar clic en el botón “ ”. Al dar clic en el botón 
“Aceptar”, se mostrará la siguiente pantalla: 
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Grafico N°. 508: Registrar Oportunidad 5 (Módulo CRM)      
 
                Fuente: Elaboración Propia 
Las opciones antes mostradas fueron explicadas anteriormente en el 
Sub-Módulo “Inicio”. 
❖ Actividades Pendientes 
Esta opción es como una agenda que permitirá ver las “Actividades 
Pendientes” que se ha programado ejecutar con cada uno de los 
clientes o potenciales clientes (Candidatos, Oportunidades ó Clientes). 
Estos asuntos pueden ser “Enviar Correo Electrónico”, “Realizar 
Llamada Telefónica”, etc. Todas estas actividades son realizadas por la 
“Fuerza de Ventas”. A continuación, explicaré las opciones de la 
siguiente pantalla:  
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          Gráfico N°. 509: Actividades Pendientes (Módulo CRM) 
 
            Fuente: Elaboración Propia 
Las opciones de la pantalla anterior fueron explicadas a detalle en el 
Sub-Módulo “Candidato”, el mismo flujo de proceso aplicaría para la 
“Oportunidad”.  
❖ Informes 
Esta sección es para ver de una manera general y masiva las acciones 
que se deben de tener para las oportunidades esto incluye “Importar 
Oportunidades”, “Enviar Correo Electrónico Masivo”, “Convertir 
Oportunidades” y “Eliminación Masiva de Oportunidades”. A 
continuación, explicaré cada una de ellas:  
              Gráfico N°. 510: Informes (Módulo CRM) 
 
            Fuente: Elaboración Propia 
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Herramientas:  
Importar Oportunidades: Para poder importar oportunidades de un 
archivo especificado, se deberá dar clic en el ícono “
”. Al dar clic en dicha opción se mostrará la 
siguiente ventana: 
          Gráfico N°. 511: Importar Oportunidades 1 (Módulo CRM) 
 
           Fuente: Elaboración Propia 
Luego de ello procederemos a elegir un archivo, dando clic en el botón 
“ ”, por consiguiente, aparecerá la siguiente 
ventana: 
           Gráfico N°. 512: Importar Oportunidades 2 (Módulo CRM) 
  
              Fuente: Elaboración Propia  
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Como demostración elegiré el archivo con formato Excel “
”, luego se dará clic en el botón “ ” 
y finalmente verificaremos que el archivo fue importado correctamente, 
tal como se muestra a continuación: 
           Gráfico N°. 513: Importar Oportunidades 3 (Módulo CRM) 
  
               Fuente: Elaboración Propia 
Para terminar de importar las oportunidades del Excel, se deberá dar 
clic en el ícono “ ” y saldrá el siguiente mensaje de 
información “ ”, tal como se 
muestra a continuación: 
           Gráfico N°. 514: Importar Oportunidades 4 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
409 
Si es que el archivo Excel se cargó correctamente, saldrá el mensaje “
”, tal como se muestra a continuación: 
          Gráfico N°. 515: Importar Oportunidades 5 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
Si es que el archivo no se cargó correctamente, saldrá el mensaje “
”, tal como se muestra a continuación: 
          Gráfico N°. 516: Importar Oportunidades 6 (Módulo CRM) 
 
                Fuente: Elaboración Propia 
Para salir de la pantalla “Importar Candidatos”, se deberá dar clic en el 
botón “ ”. 
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Enviar Correo Electrónico Masivo: Para poder enviar correos 
electrónicos masivos, se deberá dar clic en el ícono “
”. Al dar clic en dicha opción se 
mostrará la siguiente ventana: 
            Gráfico N°. 517: Enviar Correo Electrónico Masivo 1 (Módulo CRM) 
 
                Fuente: Elaboración Propia 
A continuación, llenaremos los campos de la pantalla anterior. Para 
completar el campo “Para”, daremos clic en el ícono “ ” (Agregar 
Destinatario) y se mostrará la siguiente pantalla: 
           Gráfico N°. 518: Enviar Correo Electrónico Masivo 2 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
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Los campos “Tipo de Documento”, “Valorización” y “Origen” tendrán las 
siguientes opciones: 
Tipo de Documento: 
             Gráfico N°. 519: Enviar Correo Electrónico Masivo 3 (Módulo CRM) 
             
           Fuente: Elaboración Propia 
Valorización: 
             Gráfico N°. 520: Enviar Correo Electrónico Masivo 4 (Módulo CRM) 
              
            Fuente: Elaboración Propia 
Origen: 
          Gráfico N°. 521: Enviar Correo Electrónico Masivo 5 (Módulo CRM) 
              
            Fuente: Elaboración Propia 
Al momento de dar clic en el botón “ ”, saldrán la lista de 
oportunidades a las que se desearía enviar correo, tal como se muestra 
a continuación: 
           Gráfico N°. 522: Enviar Correo Electrónico Masivo 6 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia  
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Se deberá seleccionar el registro específico, dando check en el ítem 
respectivo, tal como se muestra a continuación: 
           Gráfico N°. 523: Enviar Correo Electrónico Masivo 7 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
Luego de ello, se deberá dar clic en el botón “ ” 
y se mostrará el siguiente mensaje de confirmación: 
         Gráfico N°. 524: Enviar Correo Electrónico Masivo 8 (Módulo CRM) 
              
             Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea agregar el destinatario, se deberá dar clic en el botón 
“ ”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “
”. Al dar clic en aceptar, se mostrará el siguiente mensaje: 
           Gráfico N°. 525: Enviar Correo Electrónico Masivo 9 (Módulo CRM) 
             
           Fuente: Elaboración Propia  
413 
En la pantalla anterior, se deberá dar clic en el botón “ ” 
Luego de ello procederemos a adjuntar un archivo, dando clic en el 
botón “ ”, por consiguiente, aparecerá la siguiente 
ventana: 
          Gráfico N°. 526: Enviar Correo Electrónico Masivo 10 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
Como demostración elegiré el archivo con formato Excel “
”, luego se dará clic en el botón “ ”. 
Adicionalmente se elegirá un documento adicional (Si es que es 
necesario), dando clic en el botón “ ” del campo 
“Agregar Documento”. En este caso elegiré el archivo con formato Word 
“ ”, tal como se muestra a continuación: 
414 
           Gráfico N°. 527: Enviar Correo Electrónico Masivo 11 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
Finalmente, el resultado quedaría de la siguiente manera: 
          Gráfico N°. 528: Enviar Correo Electrónico Masivo 12 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
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Una vez llenado todos los campos, se deberá dar clic en el ícono “
” y saldrá el siguiente mensaje de información “
”, tal como se muestra a continuación: 
            Gráfico N°. 529: Enviar Correo Electrónico Masivo 13 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
Si es que el correo se envió correctamente, saldrá el mensaje “
”, tal como se muestra a continuación: 
           Gráfico N°. 530: Enviar Correo Electrónico Masivo 14 (Módulo CRM) 
 
                Fuente: Elaboración Propia  
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Si es que el correo no se envió correctamente, saldrá el mensaje “
”, tal como se muestra a continuación: 
           Gráfico N°. 531: Enviar Correo Electrónico Masivo 15 (Módulo CRM) 
 
                 Fuente: Elaboración Propia 
Convertir Oportunidades: La opción “ ” es 
para cambiar de estado una determinada oportunidad a un cliente, en 
este caso estamos convirtiendo una oportunidad a un cliente, esto 
depende del grado de comunicación y negociación entre usuario – 
empresa. Al dar clic en dicha opción se mostrará la siguiente pantalla: 
         Gráfico N°. 532: Convertir Oportunidades 1 (Módulo CRM) 
                               
        Fuente: Elaboración Propia 
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Los campos presentados a continuación, se modificarán dependiendo 
del área al cual el candidato será redireccionado, entre ellas se 
encuentran: 
Área: Se mostrarán las siguientes opciones: 
                Gráfico N°. 533: Convertir Oportunidades 2 (Módulo CRM) 
                      
                    Fuente: Elaboración Propia 
Propietario: Dependiendo del área escogida se mostrarán los gerentes 
de cada una de ellas, tal como se muestra a continuación: 
                    Sistemas 
                Gráfico N°. 534: Convertir Oportunidades 3 (Módulo CRM) 
                      
                      
                    Fuente: Elaboración Propia 
                Diseño 
               Gráfico N°. 535: Convertir Oportunidades 4 (Módulo CRM) 
                     
                     
                     Fuente: Elaboración Propia 
                    Audiovisual 
              Gráfico N°. 536: Convertir Oportunidades 5 (Módulo CRM) 
                     
                     
                   Fuente: Elaboración Propia 
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Convertir a: Esta opción aparece desactivada ya que el estado actual 
es oportunidad y por defecto tiene que aparecer el siguiente y último 
nivel que es cliente. 
Etapa: Se mostrarán las siguientes opciones: 
               Gráfico N°. 537: Convertir Oportunidades 6 (Módulo CRM) 
                 
               Fuente: Elaboración Propia 
Valorización: Se mostrarán las siguientes opciones: 
                 Gráfico N°. 538: Convertir Oportunidades 7 (Módulo CRM) 
                 
               Fuente: Elaboración Propia 
Probabilidad: Sirve para ver el grado de avance respecto a la 
negociación con la oportunidad involucrada. Esta barra se mide entre el 
0% y el 100%. 
Sexo: Se mostrarán las siguientes opciones: 
              Gráfico N°. 539: Convertir Oportunidades 8 (Módulo CRM) 
              
              Fuente: Elaboración Propia 
Al dar clic en la opción “Convertir”, se mostrará el siguiente mensaje de 
confirmación: 
            Gráfico N°. 540: Convertir Oportunidades 9 (Módulo CRM) 
              
                Fuente: Elaboración Propia 
Finalmente dar clic en el botón “ ” para salir de la ventana 
y terminar el proceso. 
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Eliminación Masiva de Oportunidades: La opción “
” es para eliminar oportunidades que se 
tienen dentro de la cartera de posibles clientes, pero que estos no han 
tenido respuesta alguna referente a la información brindada durante un 
lapso de tiempo. Ante ello, se elimina y se renuevan las oportunidades 
cada cierto tiempo. Al dar clic en dicha opción aparecerá la siguiente 
ventana: 
          Gráfico N°. 541: Eliminación Masiva de Oportunidades 1 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
Para eliminar una o más oportunidades, se deberá seleccionar con un 
check en el ítem del registro escogido o si es que se desean eliminar 
todas las oportunidades se deberá dar clic en “ ”, tal 
como se muestra a continuación: 
          Gráfico N°. 542: Eliminación Masiva de Oportunidades 2 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
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Luego de ello, se deberá dar clic en el ícono “ ” y 
por ende se mostrará el siguiente mensaje: 
 
          Gráfico N°. 543: Eliminación Masiva de Oportunidades 3 (Módulo CRM) 
             
            Fuente: Elaboración Propia 
 
Si es que se desea confirmar la operación, se deberá dar clic en el botón 
“ ”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “
”. Si es que se confirma la acción, se mostrará un mensaje 
de confirmación, tal como se muestra a continuación: 
 
          Gráfico N°. 544: Eliminación Masiva de Oportunidades 4 (Módulo CRM) 
             
             Fuente: Elaboración Propia 
 
Finalmente dar clic en el botón “ ” para salir de la ventana 
y terminar el proceso. 
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Resumen:  
La sección “Resumen” es para generar un listado general de las 
oportunidades que se tienen hasta la fecha. A continuación, vamos a 
realizar una simulación: 
              Gráfico N°. 545: Resumen 1 (Módulo CRM) 
                
              Fuente: Elaboración Propia 
Se deberá escoger un intervalo de fechas, la valorización y la 
probabilidad si es que se desea, eso dependerá de los filtros que se 
quisiera colocar. A continuación, un pequeño ejemplo: 
Intervalo de Fechas: Se colocarán la fecha “Inicial y Final”, tal como se 
muestran a continuación: 
             Gráfico N°. 546: Resumen 2 (Módulo CRM) 
              
                 Fuente: Elaboración Propia 
Valorización: Se mostrarán las siguientes opciones: 
            Gráfico N°. 547: Resumen 3 (Módulo CRM) 
             
            Fuente: Elaboración Propia 
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Probabilidad: Se calcula el grado de probabilidad que la oportunidad 
pueda convertirse a cliente. Dichos datos quedarían de la siguiente 
manera: 
             Gráfico N°. 548: Resumen 4 (Módulo CRM) 
               
              Fuente: Elaboración Propia 
Para generar la lista de acuerdo con los filtros colocados, se deberá dar 
clic en el ícono “ ” y aparecerá la siguiente ventana: 
             Gráfico N°. 549: Resumen 5 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
 
Si se desea exportar la lista, se deberá dar clic en el ícono “
”, de lo contrario si se desea cerrar la ventana se deberá 
dar clic en el ícono “ ”. Si exportamos la lista se mostrará la 
siguiente ventana: 
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            Gráfico N°. 550: Resumen 6 (Módulo CRM) 
 
                Fuente: Elaboración Propia 
 
Finalmente, para terminar el proceso, sólo se deberá dar clic en el botón 
“ ” y el archivo “ ” se generará 
correctamente, tal como se muestra en la pantalla anterior. Si es que se 




Para ir al Sub-Módulo “Clientes”, se deberá dar clic en la siguiente opción: 
       Gráfico N°. 551: Clientes 1 (Módulo CRM) 
 
        Fuente: Elaboración Propia 
Al realizar el paso anterior, saldrá la siguiente pantalla, tal como se muestra 
a continuación: 
        Gráfico N°. 552: Clientes 2 (Módulo CRM) 
 
            Fuente: Elaboración Propia 
 A continuación, explicaré cada opción del referente al Sub-Módulo 
“Clientes”: 
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❖ Acceso Directo 
Para ir a las demás opciones del Sub-Módulo “Clientes” de manera 
directa, se deberá dar clic en cualquiera de las opciones que se 
presentan a continuación:  
           Gráfico N°. 553: Acceso Directo 1 (Módulo CRM) 
             
           Fuente: Elaboración Propia 
Ir al Inicio: Esta opción permitirá ir al Sub-Módulo “Inicio” de una forma 
directa, al dar clic en dicha opción se mostrará el Sub-Módulo 
especificado, tal como se muestra a continuación: 
           Gráfico N°. 554: Acceso Directo 2 (Módulo CRM) 
  
               Fuente: Elaboración Propia 
426 
Clientes: Esta opción permitirá ir al panel principal del Sub-Módulo 
“Clientes” de una forma directa, al dar clic en dicha opción se mostrará 
el Sub-Módulo especificado, tal como se muestra a continuación: 
           Gráfico N°. 555: Acceso Directo 3 (Módulo CRM) 
 
                 Fuente: Elaboración Propia 
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Consultar Clientes: Esta opción permitirá ir a la ventana “Consultar 
Clientes”, donde se podrá filtrar al mismo ya sea por “Nombres”, 
“Probabilidad”, “Fecha”, “Tipo de Documento”, “Valorización” u “Origen”, 
la pantalla es la siguiente: 
             Gráfico N°. 556: Acceso Directo 4 (Módulo CRM) 
 
                 Fuente: Elaboración Propia 
 
La opción “ ” será explicada más adelante. Al momento 
de dar clic en el ícono “ ”, se mostrará la siguiente lista de 
candidatos: 
              Gráfico N°. 557: Acceso Directo 5 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
La opción “ ” permitirá regresar al “Panel Principal” del Sub-
Módulo “Clientes”. Las opciones “Estado” ( ) y “Ver Detalles” ( ), 
serán explicadas más adelante. 
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Importar Clientes: Esta opción permitirá ir a la ventana “Importar 
Clientes” de la sección “Informes”, al dar clic en dicha opción se 
mostrará la siguiente pantalla: 
             Gráfico N°. 558: Acceso Directo 6 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
Las opciones de la pantalla anterior serán explicadas más adelante. 
Informes: Esta opción permitirá ir a la sección “Informes”, al dar clic en 
dicha opción se mostrará la siguiente pantalla: 
            Gráfico N°. 559: Acceso Directo 7 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
Las opciones de la pantalla anterior serán explicadas más adelante. 
❖ Alertas 
Esta opción es para poder tener en cuenta que han ingresado nuevos 
“Candidatos, Oportunidades, Clientes o si es que existen Actividades 
Urgentes”.  
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         Gráfico N°. 560: Alertas (Módulo CRM) 
           
          Fuente: Elaboración Propia 
✓ Al colocar el puntero sobre el ícono “ ”, saldrá el siguiente 
mensaje: “ ”.  
✓ Al colocar el puntero sobre la opción “ ”, saldrá el 
siguiente mensaje: “ ”. 
✓ Al colocar el puntero sobre la opción “ ”, saldrá 
el siguiente mensaje: “ ”. 
✓  Al colocar el puntero sobre el ícono “ ”, saldrá el siguiente 
mensaje: “ ”.  
✓ Al colocar el puntero sobre el ícono “ ”, saldrá el siguiente 
mensaje: “ ”.  
✓ Al colocar el puntero sobre la opción “ ”, saldrá el 
siguiente mensaje: “ ”. 
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❖ Creación Rápida 
Esta opción es para poder crear de una manera directa a los clientes 
que se presenten. El formulario tiene los siguientes campos a llenar:  
          Gráfico N°. 561: Creación Rápida 1 (Módulo CRM) 
            
           Fuente: Elaboración Propia 
A continuación, llenaremos lo campos solicitados: 
           Gráfico N°. 562: Creación Rápida 2 (Módulo CRM) 
            
           Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se dese guardar el cliente, se deberá dar clic en el ícono “
”, de lo contrario se deberá dar clic en el ícono “
”. Al registrar dicho cliente, se mostrará el siguiente 
mensaje: 
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          Gráfico N°. 563: Creación Rápida 3 (Módulo CRM) 
            
           Fuente: Elaboración Propia 
Para salir de la ventana anterior, simplemente se deberá dar clic en el 
botón “ ”. Luego de ello aparecerá otro mensaje de 
confirmación, tal como se muestra a continuación: 
          Gráfico N°. 564: Creación Rápida 4 (Módulo CRM) 
             
             Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea agregar alguna actividad para el cliente registrado, 
se deberá dar clic en el botón “ ”, de lo contrario se deberá 
dar clic en el botón “ ”. Al dar clic en el botón “Aceptar”, se 
mostrará la siguiente pantalla: 
             Gráfico N°. 565: Creación Rápida 5 (Módulo CRM) 
 
                 Fuente: Elaboración Propia 
La pantalla anterior se explicará más adelante. 
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❖ Panel Principal 
Esta opción es para poder observar los datos principales del usuario 
que ingresó al Sistema “CRM Manager Perú”, esto implica sus 
“Nombres”, “Área”, “Tipo de Usuario” y “Foto de Perfil del Usuario”, tal 
como se muestra a continuación.  
            Gráfico N°. 566: Panel Principal (Módulo CRM) 
 
                Fuente: Elaboración Propia 
❖ Nuevos Clientes 
Esta sección es para poder administrar los clientes que son registrados 
en el sistema por los diferentes canales ya sean estos por “Landing 
Page”, “Llamada Telefónica”, “Referido” o “Publicidad”, así como 
también se puede registrar un nuevo cliente en esta misma sección, tal 
como se muestra a continuación.  
           Gráfico N°. 567: Nuevos Clientes 1 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
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Fecha: Este campo es para elegir la fecha de registro de un 
determinado cliente, dando clic en el ícono “ ” y para realizar la 
búsqueda se puede dar clic en el ícono “ ” o en el ícono “ ”. A 
continuación, un pequeño ejemplo: 
            Gráfico N°. 568: Nuevos Clientes 2 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
Al dar clic en la fecha específica a buscar, se filtrará el candidato por la 
misma, tal como muestra a continuación: 
            Gráfico N°. 569: Nuevos Clientes 3 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
Nuevo Cliente: Si es que se desea crear un nuevo cliente, se deberá 
dar clic en el ícono “ ” y se mostrará la siguiente pantalla: 
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            Gráfico N°. 570: Registrar Cliente 1 (Módulo CRM) 
 
            Fuente: Elaboración Propia 
A continuación, mostraré un ejemplo del llenado de los campos: 
           Gráfico N°. 571: Registrar Cliente 2 (Módulo CRM) 
 
            Fuente: Elaboración Propia 
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Si es que se desean grabar los datos ingresados, se deberá dar clic en 
el ícono “ ”, de lo contrario se deberá dar clic en el ícono “
”. Al guardar el registro, se mostrará el siguiente mensaje: 
          Gráfico N°. 572: Registrar Cliente 3 (Módulo CRM) 
            
           Fuente: Elaboración Propia 
Para salir de la ventana anterior, simplemente se deberá dar clic en el 
botón “ ”. Luego de ello aparecerá otro mensaje de 
confirmación, tal como se muestra a continuación: 
          Gráfico N°. 573: Registrar Cliente 4 (Módulo CRM) 
            
           Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea agregar alguna actividad para el cliente registrado, 
se deberá dar clic en el botón “ ”, de lo contrario se deberá 
dar clic en el botón “ ”. Al dar clic en el botón “Aceptar”, se 
mostrará la siguiente pantalla: 
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           Gráfico N°. 574: Nuevos Clientes 4 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
 
La funcionalidad de las opciones antes mostradas, son similares a las 
que se presentaron en el Sub-Módulo “Oportunidad”. 
 
❖ Actividades Pendientes 
Esta opción es como una agenda que permitirá ver las “Actividades 
Pendientes” que se ha programado ejecutar con cada uno de los 
clientes o potenciales clientes (Candidatos, Oportunidades). Estos 
asuntos pueden ser “Enviar Correo Electrónico”, “Realizar Llamada 
Telefónica”, “Agendar Reunión”, “Enviar Documentos” o “Enviar 
Cotización”. Todas estas actividades son realizadas por la “Fuerza de 
Ventas”. A continuación, explicaré las opciones de la siguiente pantalla:  
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           Gráfico N°. 575: Actividades Pendientes (Módulo CRM) 
 
            Fuente: Elaboración Propia 
Las opciones de la pantalla anterior fueron explicadas a detalle en el 
Sub-Módulo “Candidato”, el mismo flujo de proceso aplicaría para el 
“Cliente”.  
❖ Informes 
Esta sección es para ver de una manera general y masiva las acciones 
que se deben de tener para los clientes esto incluye “Importar Clientes”, 
“Enviar Correo Electrónico Masivo” y “Eliminación Masiva de Clientes”. 
A continuación, explicaré cada una de ellas:  
          Gráfico N°. 576: Informes (Módulo CRM) 
 
         Fuente: Elaboración Propia  
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Herramientas:  
Importar Clientes: Para poder importar clientes de un archivo 
especificado, se deberá dar clic en el ícono “ ”. Al 
dar clic en dicha opción se mostrará la siguiente ventana: 
             Gráfico N°. 577: Importar Clientes 1 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
Luego de ello procederemos a elegir un archivo, dando clic en el botón 
“ ”, por consiguiente, aparecerá la siguiente 
ventana: 
             Gráfico N°. 578: Importar Clientes 2 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia  
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Como demostración elegiré el archivo con formato Excel “
”, luego se dará clic en el botón “ ” y 
finalmente verificaremos que el archivo fue importado correctamente, tal 
como se muestra a continuación: 
             Gráfico N°. 579: Importar Clientes 3 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
Para terminar de importar los clientes del Excel, se deberá dar clic en el 
ícono “ ” y saldrá el siguiente mensaje de información “
”, tal como se muestra a continuación: 
        Gráfico N°. 580: Importar Clientes 4 (Módulo CRM) 
 
            Fuente: Elaboración Propia 
Si es que el archivo Excel se cargó correctamente, saldrá el mensaje “
”, tal como se muestra a continuación: 
         Gráfico N°. 581: Importar Clientes 5 (Módulo CRM) 
 
            Fuente: Elaboración Propia 
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Si es que el archivo no se cargó correctamente, saldrá el mensaje “
”, tal como se muestra a continuación: 
          Gráfico N°. 582: Importar Clientes 6 (Módulo CRM) 
 
            Fuente: Elaboración Propia 
Para salir de la pantalla “Importar Candidatos”, se deberá dar clic en el 
botón “ ”. 
Enviar Correo Electrónico Masivo: Para poder enviar correos 
electrónicos masivos, se deberá dar clic en el ícono “
”. Al dar clic en dicha opción se 
mostrará la siguiente ventana: 
          Gráfico N°. 583: Enviar Correo Electrónico Masivo 1 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
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A continuación, llenaremos los campos de la pantalla anterior. Para 
completar el campo “Para”, daremos clic en el ícono “ ” (Agregar 
Destinatario) y se mostrará la siguiente pantalla: 
           Gráfico N°. 584: Enviar Correo Electrónico Masivo 2 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
Los campos “Tipo de Documento”, “Origen”, y “Sexo” tendrán las 
siguientes opciones: 
Tipo de Documento: Se mostrarán las siguientes opciones: 
           Gráfico N°. 585: Enviar Correo Electrónico Masivo 3 (Módulo CRM) 
            
             Fuente: Elaboración Propia 
Origen: Se mostrarán las siguientes opciones: 
            Gráfico N°. 586: Enviar Correo Electrónico Masivo 4 (Módulo CRM) 
              
            Fuente: Elaboración Propia 
Sexo: Se mostrarán las siguientes opciones: 
            Gráfico N°. 587: Enviar Correo Electrónico Masivo 5 (Módulo CRM) 
              
           Fuente: Elaboración Propia 
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Al momento de dar clic en el botón “ ”, saldrán la lista de 
clientes a los que se le desearía enviar correo, tal como se muestra a 
continuación: 
           Gráfico N°. 588: Enviar Correo Electrónico Masivo 6 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
Se deberá seleccionar el registro específico, dando check en el ítem 
respectivo, tal como se muestra a continuación: 
             Gráfico N°. 589: Enviar Correo Electrónico Masivo 7 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
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Luego de ello, se deberá dar clic en el botón “
” y se mostrará el siguiente mensaje de confirmación: 
           Gráfico N°. 590: Enviar Correo Electrónico Masivo 8 (Módulo CRM) 
             
            Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea agregar el destinatario, se deberá dar clic en el botón 
“ ”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “
”. Al dar clic en aceptar, se mostrará el siguiente mensaje: 
            Gráfico N°. 591: Enviar Correo Electrónico Masivo 9 (Módulo CRM) 
              
             Fuente: Elaboración Propia 
En la pantalla anterior, se deberá dar clic en el botón “ ” 
Luego de ello procederemos a adjuntar un archivo, dando clic en el 
botón “ ”, por consiguiente, aparecerá la siguiente 
ventana: 
           Gráfico N°. 592: Enviar Correo Electrónico Masivo 10 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
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Como demostración elegiré el archivo con formato Excel “
”, luego se dará clic en el botón “ ”. 
Adicionalmente se elegirá un documento adicional (Si es que es 
necesario), dando clic en el botón “ ” del campo 
“Agregar Documento”. En este caso elegiré el archivo con formato Word 
“ ”, tal como se muestra a continuación: 
            Gráfico N°. 593: Enviar Correo Electrónico Masivo 11 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
Finalmente, el resultado quedaría de la siguiente manera: 
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           Gráfico N°. 594: Enviar Correo Electrónico Masivo 12 (Módulo CRM) 
 
                Fuente: Elaboración Propia 
Una vez llenado todos los campos, se deberá dar clic en el ícono “
” y saldrá el siguiente mensaje de información “
”, tal como se muestra a continuación: 
           Gráfico N°. 595: Enviar Correo Electrónico Masivo 13 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
Si es que el correo se envió correctamente, saldrá el mensaje “
”, tal como se muestra a continuación: 
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            Gráfico N°. 596: Enviar Correo Electrónico Masivo 14 (Módulo CRM) 
 
                Fuente: Elaboración Propia 
Si es que el correo no se envió correctamente, saldrá el mensaje “
”, tal como se muestra a continuación: 
          Gráfico N°. 597: Enviar Correo Electrónico Masivo 15 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
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Eliminación Masiva de Clientes: La opción “ ” 
es para eliminar clientes que se tienen dentro de la cartera de clientes, 
pero que estos no han tenido respuesta alguna referente a la 
información brindada durante un lapso de tiempo. Ante ello, se elimina 
y se renuevan los clientes cada cierto tiempo. Al dar clic en dicha opción 
aparecerá la siguiente ventana: 
           Gráfico N°. 598: Eliminación Masiva de Clientes 1 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
Para eliminar uno o más clientes, se deberá seleccionar con un check 
en el ítem del registro escogido o si es que se desean eliminar todas las 
oportunidades se deberá dar clic en “ ”, tal como se 
muestra a continuación: 
            Gráfico N°. 599: Eliminación Masiva de Clientes 2 (Módulo CRM) 
 
                Fuente: Elaboración Propia 
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Luego de ello, se deberá dar clic en el ícono “ ” y por 
ende se mostrará el siguiente mensaje: 
            Gráfico N°. 600: Eliminación Masiva de Clientes 3 (Módulo CRM) 
               
              Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea confirmar la operación, se deberá dar clic en el botón 
“ ”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “
”. Si es que se confirma la acción, se mostrará un mensaje 
de confirmación, tal como se muestra a continuación: 
            Gráfico N°. 601: Eliminación Masiva de Clientes 4 (Módulo CRM) 
              
              Fuente: Elaboración Propia 
Finalmente dar clic en el botón “ ” para salir de la ventana 
y terminar el proceso. 
Resumen:  
La sección “Resumen” es para generar un listado general de los clientes 
que se tienen hasta la fecha. A continuación, vamos a realizar una 
simulación: 
             Gráfico N°. 602: Resumen 1 (Módulo CRM) 
               
               Fuente: Elaboración Propia  
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Se deberá escoger un intervalo de fechas y el sexo si es que se desea, 
eso dependerá de los filtros que quiera colocar. A continuación, un 
pequeño ejemplo: 
Intervalo de Fechas: Se colocarán la fecha “Inicial y Final”, tal como se 
muestran a continuación: 
              Gráfico N°. 603: Resumen 2 (Módulo CRM) 
              
              Fuente: Elaboración Propia 
Sexo: Se mostrarán las siguientes opciones: 
            Gráfico N°. 604: Resumen 3 (Módulo CRM) 
                
              Fuente: Elaboración Propia 
Para generar la lista de acuerdo con los filtros colocados, se deberá dar 
clic en el ícono “ ” y aparecerá la siguiente ventana: 
           Gráfico N°. 605: Resumen 5 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
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Si se desea exportar la lista, se deberá dar clic en el ícono “
”, de lo contrario si se desea cerrar la ventana se deberá 
dar clic en el ícono “ ”. Si exportamos la lista se mostrará la 
siguiente ventana: 
              Gráfico N°. 606: Resumen 6 (Módulo CRM) 
 
                Fuente: Elaboración Propia 
Finalmente, para terminar el proceso, sólo se deberá dar clic en el botón 
“ ” y el archivo “ ” se generará 
correctamente, tal como se muestra en la pantalla anterior. Si es que se 




Para ir al Sub-Módulo “Actividad”, se deberá dar clic en la siguiente opción: 
       Gráfico N°. 607: Actividad 1 (Módulo CRM) 
 
       Fuente: Elaboración Propia 
Al realizar el paso anterior, saldrá la siguiente pantalla, tal como se muestra 
a continuación: 
         Gráfico N°. 608: Actividad 2 (Módulo CRM) 
 
        Fuente: Elaboración Propia 
A continuación, explicaré cada opción del referente al Sub-Módulo 
“Actividad”: 
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❖ Acceso Directo 
Para ir a las demás opciones del Sub-Módulo “Actividad” de manera 
directa, se deberá dar clic en cualquiera de las opciones que se 
presentan a continuación:  
            Gráfico N°. 609: Acceso Directo 1 (Módulo CRM) 
               
              Fuente: Elaboración Propia 
Ir al Inicio: Esta opción permitirá ir al Sub-Módulo “Inicio” de una forma 
directa, al dar clic en dicha opción se mostrará el Sub-Módulo 
especificado, tal como se muestra a continuación: 
           Gráfico N°. 610: Acceso Directo 2 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia  
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Actividades: Esta opción permitirá ir al panel principal del Sub-Módulo 
“Actividad” de una forma directa, al dar clic en dicha opción se mostrará 
el Sub-Módulo especificado, tal como se muestra a continuación: 
          Gráfico N°. 611: Acceso Directo 3 (Módulo CRM) 
 
                Fuente: Elaboración Propia  
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Consultar Actividades: Esta opción permitirá ir a la ventana “Consultar 
Actividades”, donde se podrá filtrar al mismo ya sea por “Nombres”, 
“Probabilidad”, “Fecha”, “Tipo de Documento”, “Valorización” u “Origen”, 
la pantalla es la siguiente: 
           Gráfico N°. 612: Acceso Directo 4 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
La opción “ ” será explicada más adelante. Al 
momento de dar clic en el ícono “ ”, se mostrará la 
siguiente lista de actividades: 
             Gráfico N°. 613: Acceso Directo 5 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
La opción “ ” permitirá regresar al “Panel Principal” del Sub-
Módulo “Actividad”. Las opciones “Estado” ( , ) y “Ver Detalles” (
), serán explicadas más adelante. 
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Informes: Esta opción permitirá ir a la sección “Informes”, al dar clic en 
dicha opción se mostrará la siguiente pantalla: 
            Gráfico N°. 614: Acceso Directo 6 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
Las opciones de la pantalla anterior serán explicadas más adelante. 
❖ Alertas 
Esta opción es para poder tener en cuenta que han ingresado nuevos 
“Candidatos, Oportunidades, Clientes o si es que existen Actividades 
Urgentes”.  
              Gráfico N°. 615: Alertas (Módulo CRM) 
               
              Fuente: Elaboración Propia 
✓ Al colocar el puntero sobre el ícono “ ”, saldrá el siguiente 
mensaje: “ ”.  
✓ Al colocar el puntero sobre la opción “ ”, saldrá el 
siguiente mensaje: “ ”. 
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✓ Al colocar el puntero sobre la opción “ ”, saldrá 
el siguiente mensaje: “ ”. 
✓  Al colocar el puntero sobre el ícono “ ”, saldrá el siguiente 
mensaje: “ ”.  
✓ Al colocar el puntero sobre el ícono “ ”, saldrá el siguiente 
mensaje: “ ”.  
✓ Al colocar el puntero sobre la opción “ ”, saldrá el 
siguiente mensaje: “ ”. 
❖ Creación Rápida 
Esta opción es para poder crear de una manera directa las actividades 
programadas que se presenten con los candidatos, oportunidades o 
clientes. El formulario tiene los siguientes campos a llenar:  
           Gráfico N°. 616: Creación Rápida 1 (Módulo CRM) 
             
            Fuente: Elaboración Propia  
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A continuación, llenaremos lo campos solicitados: 
          Gráfico N°. 617: Creación Rápida 2 (Módulo CRM) 
              
             Fuente: Elaboración Propia 
En la pantalla anterior en el campo “Invitados”, al momento de dar clic 
en el ícono “ ” se mostrará la siguiente pantalla que ya fue explicada 
anteriormente: 
            Gráfico N°. 618: Creación Rápida 3 (Módulo CRM) 
 
                Fuente: Elaboración Propia 
Al dar clic en el ícono “ ” se mostrará la siguiente 
pantalla: 
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          Gráfico N°. 619: Creación Rápida 4 (Módulo CRM) 
 
            Fuente: Elaboración Propia 
En la pantalla “Creación Rápida”, si es que se desea guardar el cliente, 
se deberá dar clic en el ícono “ ”, de lo contrario se deberá 
dar clic en el ícono “ ”. Al registrar dicha actividad, se 
mostrará el siguiente mensaje: 
                 Gráfico N°. 620: Creación Rápida 5 (Módulo CRM) 
                  
                  Fuente: Elaboración Propia 
Para salir de la ventana anterior, simplemente se deberá dar clic en el 
botón “ ”. 
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❖ Panel Principal 
Esta opción es para poder observar los datos principales del usuario 
que ingresó al Sistema “CRM Manager Perú”, esto implica sus 
“Nombres”, “Área”, “Tipo de Usuario” y “Foto de Perfil del Usuario”, tal 
como se muestra a continuación.  
             Gráfico N°. 621: Panel Principal (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
❖ Nuevas Actividades 
Esta sección es para poder administrar las actividades que son 
registradas en el sistema para los candidatos, oportunidades y clientes, 
así como también se puede registrar una nueva actividad en esta misma 
sección, tal como se muestra a continuación.  
             Gráfico N°. 622: Nuevas Actividades (Módulo CRM) 
 
           Fuente: Elaboración Propia 
 
La pantalla anterior, ya se ha explicado con detalle en el Sub-Módulo 
“Candidato”. 
❖ Informes 
Esta sección es para ver de una manera general y masiva las acciones 
que tienen programadas para cada actividad, esto incluye “Edición 
Masiva de Actividades” y “Eliminación Masiva de Actividades”. A 
continuación, explicaré cada una de ellas:  
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           Gráfico N°. 623: Informes (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
 
Herramientas:  
Edición Masiva de Actividades: Para poder realizar la edición masiva 
de actividades, se deberá dar clic en el ícono “
”. Al dar clic en dicha opción se 
mostrará la siguiente ventana: 
           Gráfico N°. 624: Edición Masiva de Actividades 1 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
 
Los campos “Tipo de Documento”, “Origen” y “Ver”, tendrán las 
siguientes opciones: 
Tipo de Documento: Se mostrarán las siguientes opciones: 
            Gráfico N°. 625: Edición Masiva de Actividades 2 (Módulo CRM) 
     
   Fuente: Elaboración Propia 
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Origen: Se mostrarán las siguientes opciones: 
          Gráfico N°. 626: Edición Masiva de Actividades 3 (Módulo CRM) 
         
         Fuente: Elaboración Propia 
Ver: Se mostrarán las siguientes opciones: 
        Gráfico N°. 627: Edición Masiva de Actividades 4 (Módulo CRM) 
         
       Fuente: Elaboración Propia 
Al momento de dar clic en el botón “ ”, saldrán la lista de 
actividades dependiendo de los filtros colocados, tal como se muestra a 
continuación: 
          Gráfico N°. 628: Edición Masiva de Actividades 5 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia  
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Como se muestra en la pantalla anterior, para escoger un registro 
específico, se deberá seleccionar el ítem dando check para proceder a 
editarlo. Al dar clic en el ícono “ ”, se mostrará la 
siguiente pantalla: 
           Gráfico N°. 629: Edición Masiva de Actividades 6 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
A continuación, modificaremos los campos y quedarían de la siguiente 
manera: 
           Gráfico N°. 630: Edición Masiva de Actividades 7 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
Al dar clic en el ícono “ ”, se mostrará el siguiente mensaje 
de confirmación: 
           Gráfico N°. 631: Edición Masiva de Actividades 8 (Módulo CRM) 
             
             Fuente: Elaboración Propia 
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Para salir de la ventana anterior, simplemente se deberá dar clic en el 
botón “ ”. Si es que se desea cancelar los cambios 
anteriores, se deberá dar clic en el botón “ ”. La nueva 
modificación será la siguiente: 
           Gráfico N°. 632: Edición Masiva de Actividades 9 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
Eliminación Masiva de Actividades: La opción “
” es para eliminar actividades que puedan 
ser “Pendientes”, “Realizadas” o “No Realizadas”, pero que estas no 
han tenido ejecución en un tiempo determinado. Ante ello, se elimina y 
se programan nuevas actividades. Al dar clic en dicha opción aparecerá 
la siguiente ventana: 
            Gráfico N°. 633: Eliminación Masiva de Actividades 1 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia  
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Para eliminar una o más actividades, se deberá seleccionar con un 
check en el ítem del registro escogido o si es que desean eliminar todas 
las actividades se deberá dar clic en “ ”, tal como se 
muestra a continuación: 
            Gráfico N°. 634: Eliminación Masiva de Actividades 2 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
Luego de ello, se deberá dar clic en el ícono “ ” y 
por ende se mostrará el siguiente mensaje: 
          Gráfico N°. 635: Eliminación Masiva de Actividades 3 (Módulo CRM) 
               
              Fuente: Elaboración Propia 
 
Si es que se desea confirmar la operación, se deberá dar clic en el botón 
“ ”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “
”. Si es que se confirma la acción, se mostrará un mensaje 
de confirmación, tal como se muestra a continuación: 
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          Gráfico N°. 636: Eliminación Masiva de Actividades 4 (Módulo CRM) 
            
             Fuente: Elaboración Propia 
 
Finalmente dar clic en el botón “ ” para salir de la ventana 
y terminar el proceso. 
Resumen:  
La sección “Resumen” es para generar un listado general de las 
actividades que se tienen hasta la fecha. A continuación, vamos a 
realizar una simulación: 
               Gráfico N°. 637: Resumen 1 (Módulo CRM) 
                
              Fuente: Elaboración Propia 
 
Se deberá escoger un “Intervalo de Fechas” y el “Ver” si es que se 
desea, eso dependerá de los filtros que se quiera colocar. A 
continuación, un pequeño ejemplo: 
Intervalo de Fechas: Se colocarán la fecha “Inicial y Final”, tal como se 
muestran a continuación: 
            Gráfico N°. 638: Resumen 2 (Módulo CRM) 
              
             Fuente: Elaboración Propia 
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Ver: Se mostrarán las siguientes opciones: 
         Gráfico N°. 639: Resumen 3 (Módulo CRM) 
            
           Fuente: Elaboración Propia 
Para generar la lista de acuerdo con los filtros colocados, se deberá dar 
clic en el ícono “ ” y aparecerá la siguiente ventana: 
           Gráfico N°. 640: Resumen 4 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
Si se desea exportar la lista, se deberá dar clic en el ícono “
”, de lo contrario si se desea cerrar la ventana se deberá 
dar clic en el ícono “ ”. Si exportamos la lista se mostrará la 
siguiente ventana: 
467 
           Gráfico N°. 641: Resumen 5 (Módulo CRM) 
 
            Fuente: Elaboración Propia 
Finalmente, para terminar el proceso, sólo se deberá dar clic en el botón 
“ ” y el archivo “ ” se generará 
correctamente, tal como se muestra en la pantalla anterior. Si es que se 




Para ir al Sub-Módulo “Campaña”, se deberá dar clic en la siguiente opción: 
   Gráfico N°. 642: Campaña 1 (Módulo CRM) 
 
        Fuente: Elaboración Propia 
Al realizar el paso anterior, saldrá la siguiente pantalla, tal como se muestra 
a continuación: 
      Gráfico N°. 643: Campaña 2 (Módulo CRM) 
 
         Fuente: Elaboración Propia 
A continuación, explicaré cada opción referente al Sub-Módulo “Campaña”: 
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❖ Acceso Directo 
Para ir a las demás opciones del Sub-Módulo “Campaña” de manera 
directa, se deberá dar clic en cualquiera de las opciones que se 
presentan a continuación:  
                Gráfico N°. 644: Acceso Directo 1 (Módulo CRM) 
                  
                 Fuente: Elaboración Propia 
 
Ir al Inicio: Esta opción permitirá ir al Sub-Módulo “Inicio” de una forma 
directa, al dar clic en dicha opción se mostrará el Sub-Módulo 
especificado, tal como se muestra a continuación: 
         Gráfico N°. 645: Acceso Directo 2 (Módulo CRM) 
  
               Fuente: Elaboración Propia 
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Campañas: Esta opción permitirá ir al panel principal del Sub-Módulo 
“Campaña” de una forma directa, al dar clic en dicha opción se mostrará 
el Sub-Módulo especificado, tal como se muestra a continuación: 
            Gráfico N°. 646: Acceso Directo 3 (Módulo CRM) 
 
                 Fuente: Elaboración Propia 
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Consultar Campañas: Esta opción permitirá ir a la ventana “Consultar 
Campañas”, donde se podrá filtrar al mismo ya sea por “Nombres”, 
“Intervalos de Fechas”, “Asunto”, “Ver” o “Empresa”, la pantalla es la 
siguiente: 
             Gráfico N°. 647: Acceso Directo 4 (Módulo CRM) 
 
                Fuente: Elaboración Propia 
La opción “ ” será explicada más adelante. Al 
momento de dar clic en el ícono “ ”, se mostrará la 
siguiente lista de actividades: 
            Gráfico N°. 648: Acceso Directo 5 (Módulo CRM) 
 
                 Fuente: Elaboración Propia 
La opción “ ” permitirá regresar al “Panel Principal” del Sub-
Módulo “Campaña”. Las opciones “Estado” ( , ), “Editar” ( ) y 
“Eliminar” ( ) serán explicadas más adelante. 
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Informes: Esta opción permitirá ir a la sección “Informes”, al dar clic en 
dicha opción se mostrará la siguiente pantalla: 
           Gráfico N°. 649: Acceso Directo 6 (Módulo CRM) 
 
            Fuente: Elaboración Propia 
Las opciones de la pantalla anterior serán explicadas más adelante. 
❖ Alertas 
Esta opción es para poder tener en cuenta que han ingresado nuevos 
“Candidatos, Oportunidades, Clientes o si es que existen Actividades 
Urgentes”.  
            Gráfico N°. 650: Alertas 1 (Módulo CRM) 
              
             Fuente: Elaboración Propia 
✓ Al colocar el puntero sobre el ícono “ ”, saldrá el siguiente 
mensaje: “ ”.  
✓ Al colocar el puntero sobre la opción “ ”, saldrá el 
siguiente mensaje: “ ”. 
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✓ Al colocar el puntero sobre la opción “ ”, saldrá 
el siguiente mensaje: “ ”. 
✓  Al colocar el puntero sobre el ícono “ ”, saldrá el siguiente 
mensaje: “ ”.  
✓ Al colocar el puntero sobre el ícono “ ”, saldrá el siguiente 
mensaje: “ ”.  
✓ Al colocar el puntero sobre la opción “ ”, saldrá el 
siguiente mensaje: “ ”. 
❖ Creación Rápida 
Esta opción es para poder crear de una manera directa las campañas 
programadas que se presenten con los candidatos, oportunidades o 
clientes. El formulario tiene los siguientes campos a llenar:  
               Gráfico N°. 651: Creación Rápida 1 (Módulo CRM) 
                  
                Fuente: Elaboración Propia  
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A continuación, llenaremos lo campos solicitados: 
           Gráfico N°. 652: Creación Rápida 2 (Módulo CRM) 
              
             Fuente: Elaboración Propia 
 
En la pantalla anterior en el campo “Invitados”, al momento de dar clic 
en el ícono “ ” se mostrará la siguiente pantalla que ya fue explicada 
anteriormente: 
            Gráfico N°. 653: Creación Rápida 3 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
Al dar clic en el ícono “ ” se mostrará la siguiente 
pantalla: 
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            Gráfico N°. 654: Creación Rápida 4 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
 
En la pantalla “Creación Rápida”, si es que se desea guardar la 
campaña, se deberá dar clic en el ícono “ ”, de lo contrario 
se deberá dar clic en el ícono “ ”. Al registrar dicha campaña, 
se mostrará el siguiente mensaje: 
           Gráfico N°. 655: Creación Rápida 5 (Módulo CRM) 
              
             Fuente: Elaboración Propia 
Para salir de la ventana anterior, simplemente se deberá dar clic en el 
botón “ ”. 
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❖ Panel Principal 
Esta opción es para poder observar los datos principales del usuario 
que ingresó al Sistema “CRM Manager Perú”, esto implica sus 
“Nombres”, “Área”, “Tipo de Usuario” y “Foto de Perfil del Usuario”, tal 
como se muestra a continuación.  
            Gráfico N°. 656: Panel Principal (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
 
❖ Nuevas Campañas 
Esta sección es para poder administrar las campañas que son 
registradas en el sistema para los candidatos, oportunidades y clientes, 
así como también se puede registrar una nueva campaña en esta 
misma sección, tal como se muestra a continuación.  
            Gráfico N°. 657: Nuevas Campañas 1 (Módulo CRM) 
 
                Fuente: Elaboración Propia 
 
Cabe recalcar que en cada registro aparecerá un mensaje en los 
siguientes campos: 
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Asunto: Al colocar el puntero sobre el asunto de la lista de campañas, 
saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la descripción completa 
de dicha característica. 
Fecha: Al colocar el puntero sobre la fecha de la lista de campañas, 
saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la descripción 
completa de dicha característica. 
Descripción: Al colocar el puntero sobre la descripción de la lista de 
campañas, saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la 
descripción completa de dicha característica. 
Ubicación: Al colocar el puntero sobre la ubicación de la lista de 
campañas, saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la 
descripción completa de dicha característica. 
Estado: Al colocar el puntero sobre el estado de la lista de campañas, 
saldrá el siguiente mensaje: “ ” ( ), que es la descripción 
completa de dicha característica. Cabe recalcar que hay tres estados 
de ejecución y se detallará a continuación:  
✓ Bandera Verde ( ): Esto significa que el registro está “Realizado”. 
✓ Bandera Amarilla ( ): Esto significa que el registro está 
“Pendiente”. 
✓ Bandera Roja ( ): Esto significa que el registro está “No 
Realizado”. 
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Editar: Al colocar el puntero sobre el ícono “ ” de la lista de 
campañas, saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la descripción 
completa de dicha característica. Al dar clic se mostrará la siguiente 
ventana: 
             Gráfico N°. 658: Nuevas Campañas 2 (Módulo CRM) 
  
             Fuente: Elaboración Propia 
A continuación, modificaremos los campos y quedarían de la siguiente 
manera: 
            Gráfico N°. 659: Nuevas Campañas 3 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
 
Al dar clic en el ícono “ ”, se mostrará el siguiente mensaje 
de confirmación: 
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                 Gráfico N°. 660: Nuevas Campañas 4 (Módulo CRM) 
                  
                  Fuente: Elaboración Propia 
 
Para salir de la ventana anterior, simplemente se deberá dar clic en el 
botón “ ”. Si es que se desea cancelar los cambios 
anteriores, se deberá dar clic en el botón “ ”.  
Eliminar: Al colocar el puntero sobre el ícono “ ” de la lista de 
campañas, saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la descripción 
completa de dicha característica. Al dar clic se mostrará la siguiente 
ventana: 
                Gráfico N°. 661: Nuevas Campañas 5 (Módulo CRM) 
                  
                 Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea eliminar la campaña, se deberá dar clic en el botón 
“ ”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “
”. Al aceptar la eliminación, se mostrará el siguiente 
mensaje de confirmación: 
               Gráfico N°. 662: Nuevas Campañas 6 (Módulo CRM) 
                
               Fuente: Elaboración Propia 
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Para salir de la ventana anterior, simplemente se deberá dar clic en el 
botón “ ”. 
❖ Informes 
Esta sección es para ver de una manera general y masiva las acciones 
que tienen programadas para cada campaña, esto incluye “Edición 
Masiva de Campañas” y “Eliminación Masiva de Campañas”. A 
continuación, explicaré cada una de ellas:  
            Gráfico N°. 663: Informes 1 (Módulo CRM) 
 
                Fuente: Elaboración Propia 
Herramientas:  
Edición Masiva de Campañas: Para poder realizar la edición masiva 
de campañas, se deberá dar clic en el ícono “
”. Al dar clic en dicha opción se 
mostrará la siguiente ventana: 
          Gráfico N°. 664: Edición Masiva de Campañas 1 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
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Los campos “Asunto” y “Ver”, tendrán las siguientes opciones: 
Asunto: Se mostrarán las siguientes opciones: 
     Gráfico N°. 665: Edición Masiva de Campañas 2 (Módulo CRM) 
       
      Fuente: Elaboración Propia 
Ver: Se mostrarán las siguientes opciones: 
   Gráfico N°. 666: Edición Masiva de Campañas 3 (Módulo CRM) 
       
     Fuente: Elaboración Propia 
Al momento de dar clic en el botón “ ”, saldrán la lista de 
actividades dependiendo de los filtros colocados, tal como se muestra a 
continuación: 
          Gráfico N°. 667: Edición Masiva de Campañas 4 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
 
Como se muestra en la pantalla anterior, para escoger un registro 
específico, se deberá seleccionar el ítem dando check para proceder a 
editarlo. Al dar clic en el ícono “ ”, se mostrará la 
siguiente pantalla: 
482 
           Gráfico N°. 668: Edición Masiva de Campañas 5 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
 
A continuación, modificaremos los campos y quedarían de la siguiente 
manera: 
           Gráfico N°. 669: Edición Masiva de Campañas 6 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
 
Al dar clic en el ícono “ ”, se mostrará el siguiente mensaje 
de confirmación: 
           Gráfico N°. 670: Edición Masiva de Campañas 7 (Módulo CRM) 
              
              Fuente: Elaboración Propia 
Para salir de la ventana anterior, simplemente se deberá dar clic en el 
botón “ ”. Si es que se desea cancelar los cambios 
anteriores, se deberá dar clic en el botón “ ”.  
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Eliminación Masiva de Campañas: La opción “
” es para eliminar campañas que ya han 
sido ejecutadas esto implica para las “Campañas de Candidatos”, 
“Campañas de Oportunidades” o “Campañas de Clientes”. Ante ello, se 
elimina y se programan nuevas campañas. Al dar clic en dicha opción 
aparecerá la siguiente ventana: 
           Gráfico N°. 671: Eliminación Masiva de Campañas 1 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
Para eliminar una o más campañas, se deberá seleccionar con un check 
en el ítem del registro escogido o si es que desean eliminar todas las 
campañas se deberá dar clic en “ ”, tal como se 
muestra a continuación: 
           Gráfico N°. 672: Eliminación Masiva de Campañas 2 (Módulo CRM) 
 
           Fuente: Elaboración Propia  
484 
Luego de ello, se deberá dar clic en el ícono “ ” y por 
ende se mostrará el siguiente mensaje: 
            Gráfico N°. 673: Eliminación Masiva de Campañas 3 (Módulo CRM) 
              
              Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea confirmar la operación, se deberá dar clic en el botón 
“ ”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “
”. Si es que se confirma la acción, se mostrará un mensaje 
de confirmación, tal como se muestra a continuación: 
       Gráfico N°. 674: Eliminación Masiva de Campañas 4 (Módulo CRM) 
          
       Fuente: Elaboración Propia 
Finalmente dar clic en el botón “ ” para salir de la ventana 
y terminar el proceso. 
Resumen:  
La sección “Resumen” es para generar un listado general de las 
campañas que se tienen hasta la fecha. A continuación, vamos a 
realizar una simulación: 
   Gráfico N°. 675: Resumen 1 (Módulo CRM) 
    
 Fuente: Elaboración Propia 
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Se deberá escoger un “Intervalo de Fechas” y el “Ver” si es que se 
desea, eso dependerá de los filtros que se quiera colocar. A 
continuación, un pequeño ejemplo: 
Intervalo de Fechas: Se colocarán la fecha “Inicial y Final”, tal como se 
muestran a continuación: 
                Gráfico N°. 676: Resumen 2 (Módulo CRM) 
               
                Fuente: Elaboración Propia 
Ver: Se mostrarán las siguientes opciones: 
              Gráfico N°. 677: Resumen 3 (Módulo CRM) 
                 
                Fuente: Elaboración Propia 
Para generar la lista de acuerdo con los filtros colocados, se deberá dar 
clic en el ícono “ ” y aparecerá la siguiente ventana: 
           Gráfico N°. 678: Resumen 4 (Módulo CRM) 
   
                Fuente: Elaboración Propia 
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Si se desea exportar la lista, se deberá dar clic en el ícono “
”, de lo contrario si se desea cerrar la ventana se deberá 
dar clic en el ícono “ ”. Si exportamos la lista se mostrará la 
siguiente ventana: 
             Gráfico N°. 679: Resumen 5 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
Finalmente, para terminar el proceso, sólo se deberá dar clic en el botón 
“ ” y el archivo “ ” se generará 
correctamente, tal como se muestra en la pantalla anterior. Si es que se 




Para ir al Sub-Módulo “Proyecto”, se deberá dar clic en la siguiente opción: 
      Gráfico N°. 680: Proyecto 1 (Módulo CRM) 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Al realizar el paso anterior, saldrá la siguiente pantalla, tal como se muestra 
a continuación: 
       Gráfico N°. 681: Proyecto 2 (Módulo CRM) 
 
            Fuente: Elaboración Propia 
A continuación, explicaré cada opción referente al Sub-Módulo “Proyecto”: 
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❖ Acceso Directo 
Para ir a las demás opciones del Sub-Módulo “Proyecto” de manera 
directa, se deberá dar clic en cualquiera de las opciones que se 
presentan a continuación:  
               Gráfico N°. 682: Acceso Directo 1 (Módulo CRM) 
                 
                Fuente: Elaboración Propia 
Ir al Inicio: Esta opción permitirá ir al Sub-Módulo “Inicio” de una forma 
directa, al dar clic en dicha opción se mostrará el Sub-Módulo 
especificado, tal como se muestra a continuación: 
             Gráfico N°. 683: Acceso Directo 2 (Módulo CRM) 
  
               Fuente: Elaboración Propia  
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Proyectos: Esta opción permitirá ir al panel principal del Sub-Módulo 
“Proyecto” de una forma directa, al dar clic en dicha opción se mostrará 
el Sub-Módulo especificado, tal como se muestra a continuación: 
          Gráfico N°. 684: Acceso Directo 3 (Módulo CRM) 
 
                 Fuente: Elaboración Propia  
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Consultar Proyectos: Esta opción permitirá ir a la ventana “Consultar 
Proyectos”, donde se podrá filtrar al mismo ya sea por “Cliente”, 
“Intervalos de Fechas”, “Proyecto”, “Asunto” o “Ver”, la pantalla es la 
siguiente: 
           Gráfico N°. 685: Acceso Directo 4 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
La opción “ ” será explicada más adelante. Al 
momento de dar clic en el ícono “ ”, se mostrará la 
siguiente lista de proyectos: 
           Gráfico N°. 686: Acceso Directo 5 (Módulo CRM) 
 
                Fuente: Elaboración Propia 
La opción “ ” permitirá regresar al “Panel Principal” del Sub-
Módulo “Proyecto”. Las opciones “Estado” ( , ) y “Ver Detalles” (
) serán explicadas más adelante. 
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Informes: Esta opción permitirá ir a la sección “Informes”, al dar clic en 
dicha opción se mostrará la siguiente pantalla: 
            Gráfico N°. 687: Acceso Directo 6 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
Las opciones de la pantalla anterior serán explicadas más adelante. 
❖ Alertas 
Esta opción es para poder tener en cuenta que han ingresado nuevos 
“Candidatos, Oportunidades, Clientes o si es que existen Actividades 
Urgentes”.  
                  Gráfico N°. 688: Alertas (Módulo CRM) 
                    
                    Fuente: Elaboración Propia 
✓ Al colocar el puntero sobre el ícono “ ”, saldrá el siguiente 
mensaje: “ ”.  
✓ Al colocar el puntero sobre la opción “ ”, saldrá el 
siguiente mensaje: “ ”. 
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✓ Al colocar el puntero sobre la opción “ ”, saldrá 
el siguiente mensaje: “ ”. 
✓  Al colocar el puntero sobre el ícono “ ”, saldrá el siguiente 
mensaje: “ ”.  
✓ Al colocar el puntero sobre el ícono “ ”, saldrá el siguiente 
mensaje: “ ”.  
✓ Al colocar el puntero sobre la opción “ ”, saldrá el 
siguiente mensaje: “ ”. 
 
❖ Panel Principal 
Esta opción es para poder observar los datos principales del usuario 
que ingresó al Sistema “CRM Manager Perú”, esto implica sus 
“Nombres”, “Área”, “Tipo de Usuario” y “Foto de Perfil del Usuario”, tal 
como se muestra a continuación.  
             Gráfico N°. 689: Panel Principal (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
❖ Nuevos Proyectos 
Esta sección es para poder administrar los proyectos que son 
registrados en el sistema para los clientes, interconectándose también 
con el módulo de “Ventas” para verificar que el proyecto se encuentra 
correctamente aprobado y pagado. La pantalla es la siguiente:  
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           Gráfico N°. 690: Nuevos Proyectos 1 (Módulo CRM) 
 
           Fuente: Elaboración Propia 
 
Cabe recalcar que en cada registro aparecerá un mensaje en los 
siguientes campos: 
Cliente: Al colocar el puntero sobre el cliente de la lista de proyectos, 
saldrá el siguiente mensaje: “ ”, que es la 
descripción completa de dicha característica. 
Nombre del Proyecto: Al colocar el puntero sobre el nombre del 
proyecto de la lista de proyectos, saldrá el siguiente mensaje: “
”, que es la descripción completa de dicha 
característica. 
Estado: Al colocar el puntero sobre el estado de la lista de proyectos, 
saldrá el siguiente mensaje: “ ” ( ), que es la descripción 
completa de dicha característica. Cabe recalcar que hay tres estados 
de ejecución y se detallará a continuación:  
✓ Bandera Verde ( ): Esto significa que el proyecto está “Finalizado”. 
✓ Bandera Amarilla ( ): Esto significa que el proyecto está “En 
Proceso”. 
✓ Bandera Roja ( ): Esto significa que el proyecto está “No Iniciado”. 
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Ver Detalles: Al colocar el puntero sobre el ícono “ ”, saldrá el 
siguiente mensaje: “ ”, que es la descripción completa de dicha 
característica. Al dar clic en el ícono “ ”, se mostrará la siguiente 
pantalla: 
          Gráfico N°. 691: Nuevos Proyectos 2 (Módulo CRM) 
   
            Fuente: Elaboración Propia 
A continuación, se explicará las opciones de la pantalla anterior: 
Detalles del Proyecto:  
La opción “ ” es para actualizar los datos del proyecto, si es 
que se desea utilizar esta opción se habilitarán los campos para su 
respectiva edición. Al dar clic en el botón “Modificar” se habilitarán los 
botones “ ” y “ ”. Si es que se quiere guardar los 
cambios se deberá dar clic en el botón “ ”, de lo contrario se 
deberá dar clic en el botón “ ”.  
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            Gráfico N°. 692: Nuevos Proyectos 3 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
Al querer actualizar dichos campos, saldrán los siguientes mensajes de 
validación: 
             Gráfico N°. 693: Nuevos Proyectos 4 (Módulo CRM) 
                
                Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea confirmar la operación, se deberá dar clic en el botón 
“ ”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “
”. Si se realiza la modificación, saldrá el siguiente mensaje 
de confirmación: 
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           Gráfico N°. 694: Nuevos Proyectos 5 (Módulo CRM) 
                
              Fuente: Elaboración Propia 
La opción “ ” es para eliminar el proyecto, si es que se desea 
utilizar esta opción saldrá el siguiente mensaje de alerta, tal como se 
muestra a continuación: 
             Gráfico N°. 695: Nuevos Proyectos 6 (Módulo CRM) 
               
              Fuente: Elaboración Propia 
Si es que se desea confirmar la operación, se deberá dar clic en el botón 
“ ”, de lo contrario se deberá dar clic en el botón “
”. Si se realiza la eliminación, saldrá el siguiente mensaje de 
confirmación: 
               Gráfico N°. 696: Nuevos Proyectos 7 (Módulo CRM) 
                
              Fuente: Elaboración Propia 
Finalmente dar clic en el botón “ ” para salir de la ventana 
y terminar el proceso. 
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Nuevo Proyecto: La opción “ ”, presentará la 
siguiente pantalla: 
           Gráfico N°. 697: Nuevos Proyectos 8 (Módulo CRM) 
  
              Fuente: Elaboración Propia 
Si se desea registrar un proyecto nuevo, se deberá dar clic en el ícono 
“ ” y se mostrará el siguiente mensaje de validación: 
              Gráfico N°. 698: Nuevos Proyectos 9 (Módulo CRM) 
              
             Fuente: Elaboración Propia 
Para salir del mensaje anterior, simplemente se deberá dar clic en el 
botón “ ”. Para buscar un proyecto, se debe dar clic en el 
ícono “ ” (Buscar) y se mostrará la siguiente pantalla: 
          Gráfico N°. 699: Nuevos Proyectos 10 (Módulo CRM)  
 
            Fuente: Elaboración Propia 
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Llenamos los campos solicitados, tal como se muestra a continuación: 
         Gráfico N°. 700: Nuevos Proyectos 11 (Módulo CRM) 
 
           Fuente: Elaboración Propia 
 
Una vez llenado todos los filtros especificados, se deberá dar clic en el 
ícono “ ” y se mostrarán los detalles del proyecto buscado, 
tal como se muestra a continuación: 
            Gráfico N°. 701: Nuevos Proyectos 12 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
 
Al colocar el puntero sobre el ícono “ ” se mostrará el mensaje “
”, así mismo cuando se coloca el puntero sobre el campo 
“Cliente” se mostrará el mensaje “ ”, los mismo sucederá 
cuando se coloca el puntero sobre el campo “Nombre Proyecto” se 
mostrará el mensaje “ ” y finalmente 
sucederá lo mismo al colocar el puntero sobre el campo “Estado ( )”, 
saldrá el mensaje “ ”. Al dar clic en el ícono “ ”, se habrá 
seleccionado dicho proyecto y aparecerá la siguiente pantalla: 
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         Gráfico N°. 702: Nuevos Proyectos 13 (Módulo CRM) 
 
            Fuente: Elaboración Propia 
Luego al llenar los campos, quedará de la siguiente manera: 
         Gráfico N°. 703: Nuevos Proyectos 14 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
Finalmente, para registrar el proyecto con sus iteraciones, se deberá dar 
clic en el botón “ ” y se mostrará el siguiente mensaje de 
confirmación: 
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           Gráfico N°. 704: Nuevos Proyectos 15 (Módulo CRM) 
              
           Fuente: Elaboración Propia 
Para comprobar que se registró el proyecto de una manera correcta, 
verificamos en la siguiente pantalla: 
            Gráfico N°. 705: Nuevos Proyectos 16 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
❖ Informes 
Esta sección es para ver de una manera general los proyectos que se 
tienen “No Iniciados”, “En Proceso” y “Finalizados”. A continuación, 
explicaré cada una de ellas:  
             Gráfico N°. 706: Informes (Módulo CRM) 
 
           Fuente: Elaboración Propia  
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Resumen:  
La sección “Resumen” es para generar un listado general de los 
proyectos que se tienen hasta la fecha. A continuación, vamos a realizar 
una simulación: 
               Gráfico N°. 707: Resumen 1 (Módulo CRM) 
                 
                Fuente: Elaboración Propia 
Se deberá escoger un “Intervalo de Fechas” y el “Ver” si es que se 
desea, eso dependerá de los filtros que se quiera colocar. A 
continuación, un pequeño ejemplo: 
Intervalo de Fechas: Se colocarán la fecha “Inicial y Final”, tal como se 
muestran a continuación: 
             Gráfico N°. 708: Resumen 2 (Módulo CRM) 
               
               Fuente: Elaboración Propia 
Ver: Se mostrarán las siguientes opciones: 
           Gráfico N°. 709: Resumen 3 (Módulo CRM) 
            
          Fuente: Elaboración Propia 
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Para generar la lista de acuerdo con los filtros colocados, se deberá dar 
clic en el ícono “ ” y aparecerá la siguiente ventana: 
           Gráfico N°. 710: Resumen 4 (Módulo CRM) 
 
            Fuente: Elaboración Propia 
 
Si se desea exportar la lista, se deberá dar clic en el ícono “
”, de lo contrario si se desea cerrar la ventana se deberá 
dar clic en el ícono “ ”. Si exportamos la lista de proyectos se 
mostrará la siguiente ventana: 
             Gráfico N°. 711: Resumen 5 (Módulo CRM) 
 
            Fuente: Elaboración Propia 
Finalmente, para terminar el proceso, sólo se deberá dar clic en el botón 
“ ” y el archivo “ ” se generará 
correctamente, tal como se muestra en la pantalla anterior. Si es que se 




Para ir al Sub-Módulo “Documentos”, se deberá dar clic en la siguiente 
opción: 
       Gráfico N°. 712: Documentos 1 (Módulo CRM) 
 
          Fuente: Elaboración Propia 
Al realizar el paso anterior, saldrá la siguiente pantalla, tal como se muestra 
a continuación: 
         Gráfico N°. 713: Documentos 2 (Módulo CRM) 
 
         Fuente: Elaboración Propia 
A continuación, explicaré cada opción referente al Sub-Módulo 
“Documentos”: 
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❖ Acceso Directo 
Para ir a las demás opciones del Sub-Módulo “Documentos” de manera 
directa, se deberá dar clic en cualquiera de las opciones que se 
presentan a continuación:  
                 Gráfico N°. 714: Acceso Directo 1 (Módulo CRM) 
                 
               Fuente: Elaboración Propia 
Ir al Inicio: Esta opción permitirá ir al Sub-Módulo “Inicio” de una forma 
directa, al dar clic en dicha opción se mostrará el Sub-Módulo 
especificado, tal como se muestra a continuación: 
            Gráfico N°. 715: Acceso Directo 2 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
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Documentos: Esta opción permitirá ir al panel principal del Sub-Módulo 
“Documentos” de una forma directa, al dar clic en dicha opción se 
mostrará el Sub-Módulo especificado, tal como se muestra a 
continuación: 
            Gráfico N°. 716: Acceso Directo 3 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
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Documentos de Compras: Esta opción permitirá ir a la ventana 
“Documentos de Compras”, que servirá como consulta referente a las 
compras realizadas por la empresa VPI Media. En dicha ventana se 
podrá filtrar por “Proveedor” ( ), “Tipo de Compra” o “Fecha de 
Emisión”, la pantalla es la siguiente: 
            Gráfico N°. 717: Acceso Directo 4 (Módulo CRM) 
 
            Fuente: Elaboración Propia 
La pantalla anterior se explicará más adelante. 
Documentos de Ventas: Esta opción permitirá ir a la ventana 
“Documentos de Ventas”, que servirá como consulta referente a las 
ventas realizadas por la empresa VPI Media. En dicha ventana se podrá 
filtrar por “Cliente” ( ), “Tipo de Documento” ó “Fecha de Emisión”, la 
pantalla es la siguiente: 
           Gráfico N°. 718: Acceso Directo 5 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
La pantalla anterior se explicará más adelante.  
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❖ Alertas 
Esta opción es para poder tener en cuenta que han ingresado nuevos 
“Candidatos, Oportunidades, Clientes o si es que existen Actividades 
Urgentes”.  
               Gráfico N°. 719: Alertas (Módulo CRM) 
                
               Fuente: Elaboración Propia 
✓ Al colocar el puntero sobre el ícono “ ”, saldrá el siguiente 
mensaje: “ ”.  
✓ Al colocar el puntero sobre la opción “ ”, saldrá el 
siguiente mensaje: “ ”. 
✓ Al colocar el puntero sobre la opción “ ”, saldrá 
el siguiente mensaje: “ ”. 
✓  Al colocar el puntero sobre el ícono “ ”, saldrá el siguiente 
mensaje: “ ”.  
✓ Al colocar el puntero sobre el ícono “ ”, saldrá el siguiente 
mensaje: “ ”.  
✓ Al colocar el puntero sobre la opción “ ”, saldrá el 
siguiente mensaje: “ ”. 
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❖ Panel Principal 
Esta opción es para poder observar los datos principales del usuario 
que ingresó al Sistema “CRM Manager Perú”, esto implica sus 
“Nombres”, “Área”, “Tipo de Usuario” y “Foto de Perfil del Usuario”, tal 
como se muestra a continuación.  
            Gráfico N°. 720: Panel Principal (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
 
❖ Documentos de Compras 
 En esta sección, se mostrará la siguiente ventana: 
       Gráfico N°. 721: Documentos de Compras 1 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
 
Los datos que se cargan en la pantalla anterior se mostrarán a 
continuación: 
Proveedor: Se mostrarán las siguientes opciones: 
            Gráfico N°. 722: Documentos de Compras 2 (Módulo CRM) 
                
                Fuente: Elaboración Propia 
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Tipo de Compra: Se mostrarán las siguientes opciones: 
            Gráfico N°. 723: Documentos de Compras 3 (Módulo CRM) 
               
              Fuente: Elaboración Propia 
Fecha de Emisión: Se mostrará el siguiente calendario de fechas: 
          Gráfico N°. 724: Documentos de Compras 4 (Módulo CRM) 
              
            Fuente: Elaboración Propia 
Al momento de dar clic en el ícono “ ”, se mostrará la siguiente 
lista de documentos de compras: 
             Gráfico N°. 725: Documentos de Compras 5 (Módulo CRM) 
 
                Fuente: Elaboración Propia 
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Si el registro se pinta de color rosado, quiere decir que ese documento 
está anulado tal como se puede ver en la siguiente leyenda “
” y para poder ver el motivo por el cual el 
documento ha sido anulado, se deberá dar clic en el link “ ” y se 
mostrará la siguiente pantalla: 
                 Gráfico N°. 726: Documentos de Compras 6 (Módulo CRM) 
                     
                    Fuente: Elaboración Propia 
 
Para salir de la pantalla anterior, simplemente se deberá dar clic en el 
ícono “ ” para terminar el proceso. 
 
❖ Documentos de Ventas 
 En esta sección, se mostrará la siguiente ventana: 
       Gráfico N°. 727: Documentos de Ventas 1 (Módulo CRM) 
 
            Fuente: Elaboración Propia 
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Los datos que se cargan en la pantalla anterior se mostrarán a 
continuación: 
Cliente: Se mostrará la siguiente lista: 
            Gráfico N°. 728: Documentos de Ventas 2 (Módulo CRM) 
              
                Fuente: Elaboración Propia 
Tipo de Documento: Se mostrarán las siguientes opciones: 
            Gráfico N°. 729: Documentos de Ventas 3 (Módulo CRM) 
               
               Fuente: Elaboración Propia 
Fecha de Emisión: Se mostrará el siguiente calendario de fechas: 
            Gráfico N°. 730: Documentos de Ventas 4 (Módulo CRM) 
              
             Fuente: Elaboración Propia 
Al momento de dar clic en el ícono “ ”, se mostrará la siguiente 
lista de documentos de ventas: 
          Gráfico N°. 731: Documentos de Ventas 5 (Módulo CRM) 
 
                Fuente: Elaboración Propia 
Si el registro se pinta de color rosado, quiere decir que ese documento 




Para ir al Sub-Módulo “Informes”, se deberá dar clic en la siguiente opción: 
        Gráfico N°. 732: Informes 1 (Módulo CRM) 
 
       Fuente: Elaboración Propia 
Al realizar el paso anterior, saldrá la siguiente pantalla, tal como se muestra 
a continuación: 
        Gráfico N°. 733: Informes 2 (Módulo CRM) 
 
          Fuente: Elaboración Propia 
A continuación, explicaré cada opción referente al Sub-Módulo “Informes”: 
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❖ Acceso Directo 
Para ir a las demás opciones del Sub-Módulo “Informes” de manera 
directa, se deberá dar clic en cualquiera de las opciones que se 
presentan a continuación:  
              Gráfico N°. 734: Acceso Directo 1 (Módulo CRM) 
                 
              Fuente: Elaboración Propia 
Informes: Esta opción permitirá ir al Sub-Módulo “Informes” de una 
forma directa, al dar clic en dicha opción se mostrará el Sub-Módulo 
especificado, tal como se muestra a continuación: 
           Gráfico N°. 735: Acceso Directo 2 (Módulo CRM) 
 
            Fuente: Elaboración Propia 
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Informes de Compras: Esta opción permitirá ir a la ventana “Informes 
de Compras” de una forma directa, al dar clic en dicha opción se 
mostrará la sección especificada, tal como se muestra a continuación: 
           Gráfico N°. 736: Acceso Directo 3 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
Informes de Ventas: Esta opción permitirá ir a la ventana “Informes de 
Ventas” de una forma directa, al dar clic en dicha opción se mostrará la 
sección especificada, tal como se muestra a continuación: 
          Gráfico N°. 737: Acceso Directo 4 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
Informes de CRM: Esta opción permitirá ir a la ventana “Informes de 
CRM” de una forma directa, al dar clic en dicha opción se mostrará la 
sección especificada, tal como se muestra a continuación: 
Gráfico N°. 738: Acceso Directo 5 (Módulo CRM) 
 
         Fuente: Elaboración Propia 
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❖ Alertas 
Esta opción es para poder tener en cuenta que han ingresado nuevos 
“Candidatos, Oportunidades, Clientes o si es que existen Actividades 
Urgentes”.  
              Gráfico N°. 739: Alertas (Módulo CRM) 
                
               Fuente: Elaboración Propia 
✓ Al colocar el puntero sobre el ícono “ ”, saldrá el siguiente 
mensaje: “ ”.  
✓ Al colocar el puntero sobre la opción “ ”, saldrá el 
siguiente mensaje: “ ”. 
✓ Al colocar el puntero sobre la opción “ ”, saldrá 
el siguiente mensaje: “ ”. 
✓  Al colocar el puntero sobre el ícono “ ”, saldrá el siguiente 
mensaje: “ ”.  
✓ Al colocar el puntero sobre el ícono “ ”, saldrá el siguiente 
mensaje: “ ”.  
✓ Al colocar el puntero sobre la opción “ ”, saldrá el 
siguiente mensaje: “ ”. 
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❖ Informes de Compras 
 En esta sección, se mostrará la siguiente ventana: 
           Gráfico N°. 740: Informes de Compras (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
Reporte de Compras Simple: Para poder visualizar este reporte, se 
deberá dar clic en el siguiente ícono:  
            Gráfico N°. 741: Reporte de Compras Simple 1 (Módulo CRM) 
               
              Fuente: Elaboración Propia 
Mostrará el siguiente reporte: 
           Gráfico N°. 742: Reporte de Compras Simple 2 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
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Reportes de Compras Detallado: Para poder visualizar este reporte, 
se deberá dar clic en el siguiente ícono:  
           Gráfico N°. 743: Reporte de Compras Detallado 1 (Módulo CRM) 
              
             Fuente: Elaboración Propia 
Mostrará el siguiente reporte: 
          Gráfico N°. 744: Reportes de Compras Detallado 2 (Módulo CRM) 
 
                Fuente: Elaboración Propia 
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Reporte de Proveedores: Para poder visualizar este reporte, se deberá 
dar clic en el siguiente ícono:  
             Gráfico N°. 745: Reporte de Proveedores 1 (Módulo CRM) 
              
             Fuente: Elaboración Propia 
Mostrará el siguiente reporte: 
          Gráfico N°. 746: Reporte de Proveedores 2 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
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❖ Informes de Ventas 
 En esta sección, se mostrará la siguiente ventana: 
        Gráfico N°. 747: Informes de Ventas (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
Reporte de Ventas Simple: Para poder visualizar este reporte, se 
deberá dar clic en el siguiente ícono:  
             Gráfico N°. 748: Reporte de Ventas Simple 1 (Módulo CRM) 
                
              Fuente: Elaboración Propia 
Mostrará el siguiente reporte: 
           Gráfico N°. 749: Reporte de Ventas Simple 2 (Módulo CRM) 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
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Reportes de Ventas Detallado: Para poder visualizar el “Reporte de 
Compras Detallado”, se deberá dar clic en el siguiente ícono:  
            Gráfico N°. 750: Reporte de Ventas Detallado 1 (Módulo CRM) 
              
             Fuente: Elaboración Propia 
Mostrará el siguiente reporte: 
          Gráfico N°. 751: Reportes de Ventas Detallado 2 (Módulo CRM) 
 
                Fuente: Elaboración Propia 
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Reporte de Clientes: Para poder visualizar este reporte, se deberá dar 
clic en el siguiente ícono:  
           Gráfico N°. 752: Reporte de Clientes 1 (Módulo CRM) 
              
              Fuente: Elaboración Propia 
Mostrará el siguiente reporte: 
          Gráfico N°. 753: Reporte de Clientes 2 (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
522 
Reporte de Servicios: Para poder visualizar este reporte, se deberá 
dar clic en el siguiente ícono:  
           Gráfico N°. 754: Reporte de Servicios 1 (Módulo CRM) 
              
              Fuente: Elaboración Propia 
Mostrará el siguiente reporte: 
         Gráfico N°. 755: Reporte de Servicios 2 (Módulo CRM) 
 
               Fuente: Elaboración Propia 
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❖ Informes de CRM 
 En esta sección, se mostrará la siguiente ventana: 
          Gráfico N°. 756: Informes de CRM (Módulo CRM) 
 
              Fuente: Elaboración Propia 
Resumen de Candidatos: Esta sección permite realizar un listado de 
todos los candidatos que se tienen registrados en el sistema. Este punto 
fue explicado anteriormente en el Sub-Módulo “Candidato”.  
         Gráfico N°. 757: Resumen de Candidatos (Módulo CRM) 
                
              Fuente: Elaboración Propia 
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Resumen de Oportunidades: Esta sección permite realizar un listado 
de todas las oportunidades que se tienen registradas en el sistema. Este 
punto fue explicado anteriormente en el Sub-Módulo “Oportunidad”.  
              Gráfico N°. 758: Resumen de Oportunidades (Módulo CRM) 
               
              Fuente: Elaboración Propia 
Resumen de Clientes: Esta sección permite realizar un listado de todos 
los clientes que se tienen registrados en el sistema. Este punto fue 
explicado anteriormente en el Sub-Módulo “Clientes”.  
          Gráfico N°. 759: Resumen de Clientes (Módulo CRM) 
                
               Fuente: Elaboración Propia 
525 
➢ Footer (Pie de Página Web) 
Es importante indicar que cuando uno se desplaza a la parte inferior de la 
página web quizás se pierda el header (Cabecera de la página web), es 
por ello resaltar que, en la parte inferior de la página web, se está 
colocando el link de accesos para cada uno de los Sub-Módulos antes 
presentados (Inicio, Candidato, Oportunidad, Clientes, Actividad, 
Campaña, Proyecto, Documentos e Informes), tal como se muestra a 
continuación: 
      Gráfico N°. 760: Footer – Pie de Página Web (Módulo CRM) 
 
         Fuente: Elaboración Propia 
➢ Nivel de Seguridad y Accesos en los Perfiles de Usuario por cada 
Módulo 
En un sistema informático es muy importante la seguridad, otorgando el 
acceso limitado a cierto Sub-Módulo o funcionalidades del sistema, ya que 
un mal manejo de cualquiera de ellos puede perjudicar a la empresa 
causando daños irremediables. Cabe recalcar que en todo sistema hay un 
administrador que controla todos los accesos del sistema y es el quien 
otorga o deniega permisos a las diferentes opciones. En la propuesta que 
estoy realizando se está incluyendo lo antes mencionado. A continuación, 






     Gráfico N°. 761: Seguridad y Acceso por Perfil de Usuario 1 (Módulo CRM) 
 
          Fuente: Elaboración Propia 
Ingresaré con el usuario “IChavez”, luego de ello daré clic en el botón “
” y se mostrará el panel principal del Módulo “CRM”, tal 
como se muestra a continuación: 
Gráfico N°. 762: Seguridad y Acceso por Perfil de Usuario 2 (Módulo CRM) 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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Como se puede apreciar en la pantalla anterior, se observa que algunos 
“Sub-Módulos” se encuentran deshabilitados (Por ejemplo: “ ”) 
y al querer dar clic en uno de ellos se mostrará el siguiente mensaje: 
     Gráfico N°. 763: Seguridad y Acceso por Perfil de Usuario 3 (Módulo CRM) 
  
 Fuente: Elaboración Propia 
Para salir de la ventana anterior, se deberá dar clic en el botón “
” para terminar el proceso. 
➢ Cerrar Sesión 
Finalmente, para salir del “Módulo CRM” se deberá dar clic en el ícono “
” lo cual nos llevará a la ventana de inicio de sesión, tal 
como se muestra a continuación: 
    Gráfico N°. 764: Cerrar Sesión (Módulo CRM) 
 
         Fuente: Elaboración Propia  
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➢ Acceso Directo 
Un detalle importante es el link “ ” que aparece en la 
pantalla de “Inicio de Sesión”, en este caso aparecerá el acceso directo 
al “Módulo de Compras y Ventas”, ya que estamos en el “Módulo CRM”. 
Al dar clic en el enlace mencionado aparecerá la pantalla de “Inicio de 
Sesión” del “Módulo de Compras y Ventas”, tal como se muestra a 
continuación: 
       Gráfico N°. 765: Acceso Directo 1 (Módulo CRM) 
 
        Fuente: Elaboración Propia 
Al dar clic en el link “ ”, se mostrará la pantalla de “Inicio 
de Sesión” del “Módulo de Compras y Ventas”, tal como se muestra a 
continuación: 
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     Gráfico N°. 766: Acceso Directo 2 (Módulo CRM) 
 
        Fuente: Elaboración Propia 
 
Módulo: Se mostrarán las siguientes opciones: 
    Gráfico N°. 767: Acceso Directo 3 (Módulo CRM) 
   








3.6. MODELO DE IMPLEMENTACIÓN 
La implementación es la etapa donde efectivamente se programa el sistema. 
3.6.1. Modelo de Implementación y Despliegue 
La estrategia tradicional de utilizar aplicaciones compactas causa gran cantidad de 
problemas de integración en sistemas, softwares complejos como pueden ser los 
sistemas de gestión de una empresa o los sistemas de información integrados 
consistentes en más de una aplicación. Estas aplicaciones suelen encontrarse con 
importantes problemas de escalabilidad, disponibilidad, seguridad e integración. 
Para solventar estos problemas se ha generalizado la división de las aplicaciones 
en capas que en este caso serán 4: Una capa que servirá para guardar los datos 
(Base de Datos), una capa para guardar las clases que se utilizarán en el proyecto, 
una capa para centralizar la lógica de negocio (Modelo) y por último una interfaz 
gráfica que facilite al usuario el uso del sistema. 
 Diagrama de Componentes 
➢ Capa Presentación 
Es la que ve el usuario (También se le denomina “Capa de Usuario”), presenta 
el sistema al usuario, le comunica la información y captura la información del 
usuario en un mínimo proceso. Esta capa se comunica únicamente con la 
capa de negocio. También es conocida como “Interfaz Gráfica” y debe tener 
la característica de ser “Amigable” (Entendible y fácil de usar) para el usuario. 
 Gráfico N°. 768: Capa Presentación 
 
   Fuente: Elaboración Propia 
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➢ Capa Negocio 
Es donde residen los programas que se ejecutan, se reciben las peticiones 
del usuario y se envían las respuestas tras el proceso. Se denomina “Capa 
de Negocio” porque es aquí donde se establecen todas las reglas que deben 
cumplirse. Esta capa se comunica con la “Capa de Presentación”, para recibir 
las solicitudes y presentar los resultados. También se comunica con la “Capa 
de Datos”, para solicitar al gestor de base de datos de él. También se 
consideran aquí los programas de aplicación. 
Gráfico N°. 769: Capa Negocio 
 
                       Fuente: Elaboración Propia 
➢ Capa Entidad 
Presenta las variables globales a usar durante el desarrollo del sistema. Esta 
capa es un componente que representa a las tablas o entidades relacionales 
de la base de datos en objetos, esto quiere decir que en la base de datos se 
tienen creadas las tablas que están formadas por filas (Registros) y columnas 
(Campos), además que cada registro de un campo tiene un valor o datos. 
Gráfico N°. 770: Capa Entidad 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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➢ Capa Dato 
En esta capa es en donde residen los datos y es la encargada de acceder a 
los mismos. Está formada por uno o más gestores de bases de datos que 
realizan todo el almacenamiento de datos, reciben solicitudes de 
almacenamiento o recuperación de información desde la capa de negocio. 
 Gráfico N°. 771: Capa Dato 
 
  Fuente: Elaboración Propia
 
533 
 Arquitectura N-Capas 





 Diagrama de Despliegue 
                           Gráfico N°. 773: Diagrama de Despliegue 
                 
                                       Fuente: Elaboración Propia 
Firewall 
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 Diagrama Topológico de Red (Estrella) 
                Gráfico N°. 774: Diagrama Topológico de Red (Estrella) 
 
                                       Fuente: Elaboración Propia  
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3.6.2. Implementación de Base de Datos 
 Motor de la Base de Datos 
SQL Server 2008 es una plataforma global de base de datos que ofrece la 
administración de datos empresariales con herramientas integradas de 
inteligencia empresarial (BI). El motor de la base de datos SQL Server 2008 
ofrece almacenamiento más seguro y confiable tanto para datos relacionales 
como estructurados, lo que le permite crear y administrar aplicaciones de datos 
altamente disponibles y con mayor rendimiento para utilizar en su negocio. 
 Gráfico N°. 775: Motor de la Base de Datos “VPI_SAC” 
                 
                                       Fuente: Elaboración Propia 
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 Diagrama de la Base de Datos 
                  Gráfico N°. 776: Diagrama la Base de Datos “VPI_SAC” 
                    
Fuente: Elaboración Propia 
 
538 
3.6.3. Preparación del Entorno de Desarrollo 
Se requiere para que la empresa se beneficie de las funcionalidades del sistema, 
para lo cual deberán adquirir el hardware y software adecuados para dicha 
implementación. Se deberán adquirir las siguientes herramientas informáticas: 
 Microsoft Windows 7 XP SP2. 
 Microsoft Windows Server Standard 2008 32-Bit. 
 Microsoft Visual Studio 2008 Professional Edition. 
 Microsoft SQL Server 2008 Standard. 
 Rational Rose Enterprise Edition 2003. 
 Enterprise Architect. 
 Microsoft Project. 
 Bizagi Modeler. 
 Packet Tracer. 
3.6.4. Herramientas para el Desarrollo del Proyecto 
 Microsoft Visual Studio 
Microsoft Visual Studio es un entorno de desarrollo integrado (IDE, por sus siglas 
en inglés) para sistemas operativos Windows. Soporta múltiples lenguajes de 
programación tales como C++, C#, Visual Basic .NET, F#, Java, Python, Ruby, 
PHP; al igual que entornos de desarrollo web como ASP.NET MVC, Django, etc., 
a lo cual sumarle las nuevas capacidades online bajo Windows Azure en forma 
del editor Mónaco. Visual Studio permite a los desarrolladores crear sitios y 
aplicaciones web, así como servicios web en cualquier entorno que soporte la 
plataforma .NET (a partir de la versión .NET 2002). Así se pueden crear 
aplicaciones que se comuniquen entre estaciones de trabajo, páginas web, 
dispositivos móviles, dispositivos embebidos, consolas, etc. 
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 Microsoft SQL Server 
Microsoft SQL Server es un sistema de manejo de bases de datos del modelo 
relacional, desarrollado por la empresa Microsoft. El lenguaje de desarrollo 
utilizado (por la línea de comandos o mediante la interfaz gráfica de Management 
Studio) es Transact-SQL (TSQL), una implementación del estándar ANSI del 
lenguaje SQL, utilizado para manipular y recuperar datos (DML), crear tablas y 
definir relaciones entre ellas (DDL) y finalmente controlar el acceso a los datos 
contenidos en una base de datos (DCL). 
 Rational Rose Enterprise 
Rational Software es actualmente conocida como una familia de software de IBM 
para el despliegue, diseño, construcción, pruebas y administración de proyectos 
en el proceso de desarrollo de software. 
 Enterprise Architect 
Enterprise Architect es una herramienta comprensible de diseño y análisis UML, 
cubriendo el desarrollo de software desde el paso de los requerimientos a través 
de las etapas del análisis, modelos de diseño, pruebas y mantenimiento. 
 Microsoft Project 
Microsoft Project (o MSP) es un software de administración de proyectos 
diseñado, desarrollado y comercializado por Microsoft para asistir a 
administradores de proyectos en el desarrollo de planes, asignación de recursos 
a tareas, dar seguimiento al progreso, administrar presupuesto y analizar cargas 
de trabajo. 
 Bizagi Modeler 
Bizagi es una suite ofimática con dos productos complementarios, un “Modelador 
de Procesos” y una “Suite de BPM”. Bizagi Process Modeler es un Freeware 
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utilizado para diagramar, documentar y simular procesos usando la notación 
estándar BPMN (Business Process Modeling Notation). 
 Packet Tracer 
Cisco Packet Tracer de Cisco es un programa de simulación de redes que 
permite a los estudiantes experimentar con el comportamiento de la red y 
resolver diferentes tipos de preguntas. Como parte integral de la Academia de 
Networking de Cisco, Packet Tracer provee capacidades de simulación, 
visualización, evaluación y colaboración y facilita la enseñanza y aprendizaje de 
conceptos básicos de redes. 
3.6.5. Procedimientos de Orientación al Sistema 
La propuesta de este proyecto es que el sistema se desarrollará usando el lenguaje 
de programación C# con el software Visual Studio Professional 2008 y además se 
programará en N-Capas específicamente en 4 capas (Presentación, Negocio, 




3.7. ESTRUCTURA DE DESGLOSE DE TRABAJO (EDT) 
Gráfico N°. 777: Estructura de Desglose de Trabajo (EDT) 
 
 Fuente: Elaboración Propia
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3.8. MATRIZ DE COMUNICACIONES 
                         Gráfico N°. 778: Matriz de Comunicaciones 
 
                                       Fuente: Elaboración Propia 
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3.9. GESTIÓN DE RIESGOS 
A partir de la fase de Inicio se mantendrá una lista de riesgos asociados al proyecto 
y de las acciones establecidas como estrategia para mitigarlos. Esta lista será 
evaluada al menos una vez en cada iteración. 
                                   Tabla N°. 85: Matriz de Riesgos 
 ANÁLISIS DE RIESGO 




1.- Cuando el 
equipo no se 
presenta en las 
horas de trabajo. 
 
1 1 1 
Entonces el jefe de 
proyecto debe tomar 
medidas serias para 
que cumplan con los 
horarios establecidos y 
no poner en riesgo el 
proyecto. 
2.- Cuando un 
integrante del 
equipo se retira 
permanentement
e del proyecto. 
1 2 2 
Entonces el jefe del 
proyecto reorganiza las 
tareas al equipo o busca 
un reemplazo para que 
se encargue y ayude a 
la culminación del 
proyecto. 
3.- Cuando se 
excede el límite 
de tiempo 
acordado para la 
entrega del 
proyecto. 
2  2 4 
Entonces el jefe del 
proyecto debe hacer 
revisiones periódicas 
para controlar que todo 
marche de acuerdo a lo 




4.- Cuando la 
computadora en 
la que se está 
desarrollando el 
2 2 4 
Para esto el jefe debe 
contar con una memoria 
extraíble (USB) para 




respectivo después de 
los avances en el 
proyecto. 
5.- Cuando en el 
transcurso de la 
elaboración del 
proyecto no está 
cumpliendo con la 
necesidad del 
cliente. 
3  3 9 
Entonces el analista de 
sistemas vuelve a hacer 
una reingeniería parcial 
del proyecto para 
cambiar o crear según 
lo estipulado con la 
necesidad del cliente. 






2 2  4 
La solución está en el 
jefe de proyecto, que 
debe intervenir para 
solucionar problemas y 
llegar a un acuerdo. 
 
 
















1 = REGULAR; 2= GRAVE; 3= MUY GRAVE 
 
PROBABILIDAD: 
1 = BAJA; 2= MEDIA; 3= ALTA 
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3.10.  ASEGURAMIENTO DE LA CALIDAD DEL SOFTWARE (QA) 
¿Por qué es necesario es necesario ejecutar las “Pruebas de Software”? 
Los sistemas de software son una parte cada vez más importante de la vida, desde 
aplicaciones comerciales hasta productos de consumo. A casi todos nos ha pasado 
alguna vez que un software no ha funcionado según lo previsto. El software que no 
funciona correctamente puede ocasionar muchos problemas, incluida la pérdida de 
dinero, tiempo o reputación comercial, e incluso podría causar lesiones o la muerte. 
¿En qué consiste el proceso de pruebas? 
Las actividades de pruebas se dan antes y después de la ejecución de las pruebas. 
Entre estas actividades se encuentran: Planificar y Controlar, seleccionar las 
condiciones de las pruebas, diseñar y ejecutar casos de prueba, comprobar los 
resultados, evaluar los criterios de salida, elaborar informes sobre el proceso de 
pruebas y sobre el sistema probado, y finalizar o completar actividades de cierre 
una vez finalizada una fase de prueba. 
 Principios Básicos del Proceso de Pruebas 
      Gráfico N°. 779: Principios Básicos del Proceso de Pruebas 
 
 Fuente: ISTQB 
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 Objetivos del Proceso de Pruebas 
    Gráfico N°. 780: Objetivos del Proceso de Pruebas 
 
                                                 Fuente: ISTQB 
 Causas de los Defectos del Software 
Algunas causas por la cual se desencadenan defectos en el software son las 
siguientes: 
➢ Error: Es aquella acción humana que produce un resultado incorrecto.  
➢ Defecto: Es una manifestación de un error en el sistema. Es también 
conocido como “BUG”. Un defecto si se ejecuta puede causar un fallo. 
➢ Fallo: Es la desviación del componente o del sistema respecto de prestación, 
servicio o resultado esperado. El fallo es un evento, el defecto es un estado 
del software, causado por un error.  
 Siete Principios para las Pruebas 
       Gráfico N°. 781: Siete Principios para las Pruebas 
 
      Fuente: ISTQB 
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 Modelo de Desarrollo Secuencial 
      Gráfico N°. 782: Modelo de Desarrollo Secuencial 
 
 Fuente: ISTQB 
 Tipos de Prueba 
Un tipo de prueba se centra en un objetivo de prueba en particular, una función 
a realizar por el software, una característica de calidad no funcional, tales como 
la fiabilidad o la usabilidad, la estructura o arquitectura del software o sistema, 
cambios asociados, es decir, confirmar que se han solucionado los defectos 
(Pruebas de Confirmación) y localizar cambios no intencionados. 
Gráfico N°. 783: Tipos de Prueba 
 
                                                  Fuente: ISTQB 
➢ Pruebas SANITY: Son pruebas que permiten una rápida evaluación y 
conocer el estado de una aplicación, verificando que todo sigue funcionando 
correctamente después de algún despliegue.  
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➢ Pruebas UAT (User Acceptation Test): Son pruebas ejecutadas por el 
Analista de Calidad, cuyo alcance es la certificación del 100% de los casos de 
prueba acordados con el Líder Usuario.  
➢ Pruebas BUAT (Business User Acceptation Test): Son las pruebas 
ejecutadas por el usuario experto con el soporte del equipo de Control de 
Calidad. 
 Pruebas Estáticas 
Al contrario de las pruebas dinámicas, que exigen la ejecución de software, las 
técnicas de pruebas estáticas se basan en el examen manual (Revisiones) y en 
el análisis automatizado (Análisis Estático) del código o de cualquier otra 
documentación del proyecto sin ejecutar el código. Los defectos detectados 
durante las revisiones al principio del ciclo de vida (Los defectos encontrados en 
los requisitos) a menudo son mucho más baratos de eliminar que los detectados 
durante las pruebas realizadas ejecutando el código. 
 Buenas prácticas en el Área de Calidad 
➢ No permitir manipulación de los ambientes de Calidad por personas externas 
al área sin la supervisión del Analista de Calidad (AC).  
➢ Registrar las observaciones, errores o mejoras al momento de detectarlas. 
➢ Comunicar los cambios a realizar en los ambientes al equipo de calidad. 
➢ Verificar el correcto funcionamiento de los ambientes de prueba antes de las 
pruebas con el usuario. 
➢ Revisar el pase antes del anuncio al CAB. 
➢ Realizar seguimiento de los pases asignados y aprobados hasta que se 
promuevan a producción. 
➢ No manipular la data del ambiente de calidad con el objetivo de ejecutar algún 
caso de prueba. 
➢ No salirse del proceso establecido por el área de calidad. 
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 Biblioteca de Casos de Pruebas del Proyecto 
                                                      Gráfico N°. 784: Biblioteca de Casos de Prueba del Proyecto 
          









ANÁLISIS DE COSTO Y BENEFICIO 
4.1. PRESUPUESTO 
4.1.1. Costos de Hardware 
                                Tabla N°. 86: Costos de Hardware 














Servidor Web: Core 2 
Dúo de 2.26 Ghz. +  2 Gb. 
De Ram + Tarjeta de 
Video de 256 Mb. + 














Pc. Diseño: Core 2 Dúo 
de 2.26 GHz + 2 Gb. de 
Ram + 700 Gb. de Disco 
Duro (HD) + Tarjeta de 

















Pc. Core 2 Quad de 2.6 












Duro + 8 Gb. de Ram + 
Tarjeta de Video Matrox. 
 
 
Pc. Programación: Core 
2 Dúo de  
2.26 Ghz + 2 Gb. de Ram 


















































COSTO DE HARDWARE REQUERIDO 9422.00  
COSTO DE HARDWARE TOTAL 32.00 
Fuente: Elaboración Propia 
4.1.2. Costos de Software 
                                  Tabla N°. 87: Costos de Software 
 Descripción de Software 
 

























COSTO DE SOFTWARE REQUERIDO 3187.00  
COSTO DE SOFTWARE TOTAL 420.00 
                                      Fuente: Elaboración Propia   
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4.1.3. Costos de Recursos Humanos 


























1 14.58 116.67 3700.00 4 meses 14000.00 
Analista 
Diseñador 







1 12.50 100.00 7000.00 1 mes 7000.00 
COSTO DE PERSONAL TOTAL 45750.00 
                                         Fuente: Elaboración Propia   
4.1.4. Cuadro Total Propuesto 
                              Tabla N°. 89: Cuadro Total Propuesto 






HARDWARE 32.00 104.64 
SOFTWARE 420.00 1373.40 
RECURSOS HUMANOS 13990.83 45750.00 
GASTOS ADMINISTRATIVOS 733.95 2400.00 
COSTO TOTAL 15176.78 49628.04 
MARGEN DE UTILIDAD 50% 
PRESUPUESTO TOTAL 22,765.16 74,442.06 
                                      Fuente: Elaboración Propia   














4.2. VARIABLES ECONÓMICAS 
                               Tabla N°. 90: Variables Económicas 
Variables Económicas Descripción 
Incremento de Ventas 
Como premisa, se estima que el ingreso del 
negocio, las ventas incrementarían 
mensualmente en 1%. 
Costos Fijos 
Como premisa, se estima que el porcentaje de 
costos sea proporcionalmente igual al 35% del 
ingreso obtenido. 
Gastos Administrativos 
Como premisa, se estima que el porcentaje de 
gastos administrativos sea proporcionalmente 
igual al 9% de ingresos por ventas. 
Impuestos 
Como premisa, se estima que el porcentaje de 
impuestos sea 30% en caso de que la utilidad 
antes de impuestos sea positivo. 
Fuente: Elaboración Propia   
4.3. VARIABLES NO ECONÓMICAS 


















4.4. FLUJO DE CAJA 
                                                                              Gráfico N°. 785: Flujo de Caja 
 
                                                                            Fuente: Elaboración Propia  
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4.5. ANÁLISIS DEL VALOR ACTUAL NETO (VAN) 
El Valor Actual Neto (VAN) es un indicador financiero que sirve para determinar la 
viabilidad de un proyecto. Si tras medir los flujos de los futuros ingresos y egresos 
descontando la inversión inicial queda alguna ganancia quiere decir que el proyecto 
es viable. En el presente proyecto el análisis se ha hecho en base a una tasa de 
interés mensual del 0.80% calculado a partir de una tasa de interés anual del 10%. 
El cálculo del VAN del Flujo Neto se ha realizado utilizando la función 
VNA(Tasa;Periodo_1;Periodo_12) del programa Microsoft Excel. Los valores tanto 
como la tasa de interés y los periodos ejecutados son extraídos del Flujo de Caja 
Neto Mensual presentado en el Gráfico N°. 785, obteniendo como resultado S/. 
114,307.00 lo que indica la viabilidad del proyecto propuesto.   
    VNA(0.80%,Setiembre(1):Agosto(12)) 
4.6. ANÁLISIS DE LA TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 
La TIR o Tasa Interna de Retorno, es la tasa de interés que genera un proyecto. Se 
encarga de medir la rentabilidad de una inversión; Al igual que el VAN, el cálculo 
de la TIR se ha realizado utilizando la función TIR(Periodo_0:Periodo_12) del 
programa Microsoft Excel. Los periodos ejecutados son extraídos del Flujo de Caja 
Neto Mensual presentado en el Gráfico N°. 785, obteniendo como resultado el 19%, 
esto quiere decir que el proyecto de inversión será aceptado, puesto que la TIR es 
superior a la tasa mínima de rentabilidad exigida a la inversión (Tasa Anual = 10%). 
 TIR(Agosto(0):Agosto(12)) 
4.7. PERIODO DE RECUPERACIÓN DE LA INVERSIÓN (PAYBACK)  
El Payback o Plazo de Recuperación es un criterio para evaluar inversiones que se 
define como el periodo de tiempo requerido para recuperar el capital inicial de una 
inversión. Por medio del Payback sabemos el número de periodos que se tarda en 
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recuperar el dinero desembolsado al comienzo de una inversión. Lo que es crucial 
a la hora de decidir si es factible ejecutar un proyecto o no. Respecto al proyecto 
planteado y al Flujo de Caja Neto Mensual mostrado en el Gráfico N°. 785, el 
Payback es igual 4.6 (4 Meses 20 Días), esto quiere decir que ya se podrán ver 











Cualquier empresa por pequeña que sea no debe subestimar a la fuerza de ventas. 
Cada vez surgen más tendencias en cuanto a marketing y la manera de ofrecer los 
productos, de acuerdo con el aumento en la competencia (Elemento Diferenciador). Por lo 
tanto, crece más la idea de crear fidelidad con el cliente potencial. 
 
 Módulo de Ventas: Este módulo propuesto generará un mayor control sobre las ventas 
realizadas dentro de la empresa VPI Media, esto implica la emisión de facturas y boletas 
según el tipo de cliente ya sean estos Personas Naturales o Jurídicas (Empresas). 
 
 Módulo de Compras: Este módulo propuesto generará un mayor control sobre las 
compras realizadas dentro de la empresa VPI Media, permitiendo tener informes claros 
de las compras que se realicen por fechas, por tipo de producto, por proveedor, etc. 
 
 Módulo de CRM: Este módulo propuesto generará un mayor control sobre los clientes 
que tengan vinculado algún tipo de producto de la empresa VPI Media, permitiendo 
gestionar campañas de marketing vía email, tener constancias de actividades 
relacionadas a la fidelización con los clientes tales como llamadas, envío de correos 











 Para implementar un CRM no solo se debe entender claramente todo lo que esto 
conlleva, como es la infraestructura, proceso de desarrollo, etc., sino tener bien claro el 
objetivo por el cual se llevará a cabo. Antes que nada, los objetivos de la organización 
deben ser muy claros y precisos. Si no se tiene bien definida la meta que se busca con 
la utilización de este tipo de estrategias, no es posible que dé buenos resultados por el 
simple hecho de ser un software de moda. 
 
 Es indispensable que la organización cuente con la infraestructura suficiente y necesaria 
para implementar esta estrategia y que el personal con el que cuenta no debe tener 
miedo al cambio, deben ser individuos con un conocimiento tecnológico promedio, 
capaz de enfrentarse a nuevos retos. En este caso el nuevo reto será una nueva forma 
de administrar y hacerles seguimiento a los clientes. 
 
 Definitivamente, se debe de capacitar ampliamente a los entes constituyentes de la 
organización para la correcta utilización de esta estrategia. La familiarización con este 
tipo de herramientas es fundamental para lograr que el proyecto salga adelante y dé 
beneficios a corto y largo plazo. 
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 Otro aspecto importante, es el que los usuarios de esta tecnología tiendan a enfocarse 
en la tecnología como tal, en lugar de mejorar el proceso. El CRM no solucionará todos 
los problemas en el momento de su implementación. Este es tan solo un vehículo, el 
cual debe ser manejado por personas que realmente buscan satisfacer totalmente las 











Anexo N°. 1: Modelo de Factura a Implementar en el Sistema 
 
Anexo N°. 2: Modelo de boleta a Implementar en el Sistema 
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Anexo N°. 3: Cheques de Gerencia emitidas por la empresa VPI Media S.A.C 
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